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Cuvant Iinainte

Dragi cititori,

Am scris aceasta carte cu intentia de a ajuta studentii care abia au pasit pe scarile facultatii
sa inteleagd cat de importanta este comunicarea interpersonald, cat de util este sa ne cunoastem pe
noi insine, sd ne stim limitele si sa ne identificdm propriile bariere Tn comunicare, pentru a putea
avea relatii mai implinite cu cei din jur si a ne creste nivelul de satisfactie in relatiile interpersonale.
Comunicarea reprezintd un domeniu fascinant si nu poate fi nicidecum epuizat intr-un manual de
asemenea dimensiuni. Insa, ce mi-am propus eu, este si le deschid studentilor apetitul pentru acest
domeniu vast, sa le indic lecturi utile, de referinta pentru comunicarea interpersonala si sa 1i fac sa
inteleaga ca prin exercitiu, putem sa devenim mai experimentati Intr-ale comunicarii.

Am inceput prin a explica de ce este atat de comuna frica de a vorbi in public sau de a ne
asterne gandurile pe hartie. Bariere de comunicare gadsim la tot pasul, fie cd vorbim de cele
obiective sau subiective. Toate barierele au efecte negative, iar pentru a le contracara trebuie sa le
cunoastem cauzele, in principal ale celor subiective, deoarece cauzele obiective sunt mai usor de
constatat si de ameliorat. Dacd am asculta mai mult si am vorbi mai putin, viata noastra ar fi mult
mai usoara. In fond, avem doua urechi si o singura guri. Comunicarea asertiva ne poate ajuta si
facem fata situatiilor dificile si sa preintdmpinam blocajele in comunicare. Ne ajutd s mentinem
relatiile cu ceilalti si sd ne setim pe satisfacerea nevoilor propria fard a neglija nevoile
interlocutorului.

Stim deja ca pe langd comunicarea verbald, cea nonverbala si paraverbald sunt la fel de
importante. Ele completeazd mesajul transmis prin intermediul cuvintelor si ne ajutd sa
interactiondm optim cu ceilalti, fie cd vorbim despre membrii familiei, colegi, prieteni, vecini sau
colegi de serviciu. Atat Tn mediul personal, cat si in cel profesional, comunicarea joaca un rol
cheie. Ba mai mult, odata cu globalizarea si cu migratia fortei de munca, ne vedem pusi 1n situatii
inedite, In care normele culturale se schimba, in care interactiunile cu care am fost obisnuiti devin
flexibile, in care ne confruntdm cu o doza mare de incertitudine, invatdm noi ritualuri si avand o
atitudine non-evaluativa, lipsitd de prejudecidti, crestem cu fiecare persoand sau situatie nou
intalnitd. Dupa cum vom vedea, competenta interculturald se Tnvata, se modeleaza, se dezvolta si
se adapteaza contextelor diferite in care cunoastem si aprofunddm noi culturi.



Ne vom apleca apoi asupra unui subiect cu mare relevantd pentru studenti, si anume comunicarea
stiintifica, cu accent deosebit pe scrierea academica. Multi studenti Incep facultatea cu o serie de
mituri legate de scrierea academica, iar demontarea lor este absolut necesara, pentru a putea sa le
deschidem apetitul pentru cercetare si scris, pentru dialog academic si dezbatere pe o serie ampla
de teme. Cunoasterea normelor de redactare, a structurii unui articol stiintific sau a unei teze de
licentd, a unui eseu sau a unei recenzii de carte sunt extrem de utile studentilor incd din primul an,
pentru ca mai apoi sa le poata exersa cat mai frecvent. Sfaturile venite din partea cercetatorilor
productivi sunt intotdeauna binevenite.

Lucrand cu studentii din stiintele comunicarii, am observant cd multi isi propun sa
stapaneasca tainele vorbitului in public, neglijand insa aspectele legate de structurarea discursului,
de tehnicile persuasive sau de bogéatia elementelor lexicale. Multi dintre ei au facut parte din trupe
de teatru, au absolvit cursuri de public speaking, scriu proza sau poezie, sunt utilizatori frecventi
ai retelelor de socializare, au canale de Youtube sau bloguri personale, vorbesc mai multe limbi
straine si au cdldtorit pana la varsta majoratului in numeroase tari, creeazd meme-uri sau NFT-uri
si au fost deja pe scene celebre, precum cele de tip TedX. Toate aceste experiente ii ajutd sa
exerseze diferite forme de comunicare si s devind mai experimentati n arta comunicarii.

Ma adresez asadar Indeosebi adultilor emergenti, care vor sa exploreze diferite oportunitati
si directii in viata, in dragoste sau profesii, care experimenteaza intensiv si se autodescopera in
interactiunea cu ceilalti, care incep sd inteleagd cine sunt, ce vor si incotro se indreaptd. Acum
experimenteazd primele relatii romantice ce presupun angajament pe termen lung, formeaza
cupluri si perpetueaza tipare de comunicare in cuplu sau in familie. Asadar, manualul se incheie
cu o sectiune dedicate comunicdrii in spatiul public si personal, accentudnd importanta
personalitatii si a stilului propriu de comunicare.

Sper ca aceasta carte sa reprezinte o lecturd placuta si utild tuturor celor care vor decide sa
ii parcurgd continutul, iar celor care gasesc aici idei noi de explorat, sd le seveasca drept punct de
pornire in elaborarea propriilor lucrari!



Capitolul 1
Frica de a vorbi in public

Multe persoane se confrunti cu frica de a vorbi in public. Inci din cele mai vechi timpuri, cand
stabilirea contactului vizual insemna sa initiezi o legaturd cu victima sau cu pradatorul, mintea
noastrd a codificat aceasta informatie ca fiind amenintatoare. Cand cineva te vede, inseamna ca
esti expus, ca devii prada. Fapt pentru care, atunci cand ne aflam 1n fata unui public numeros, ne
simtim expusi si vulnerabili. E nevoie de multd pregatire In avans pentru a face fata unui discurs
public si aceastd situatie are mare legaturd cu modul in care ne vedem pe noi insine si cum ne
reprezentdm situatia.

Glosofobia sau anxietate de a vorbi 1n public este vazuta ca una dintre cele mai mari frici
ale oamenilor. Se estimeaza ca aproximativ 25% dintre noi avem aceasta frica, iar efectele ei pot
fi devastatoare pe mai multe planuri. In primul rind, frica de a vorbi in public ne poate impiedica
sa ne exprimam in situatii in care am avea un punct de vedere pertinent, dar evitdm sa facem acest
lucru. De exemplu, intr-o sedintd la locul de munca, atunci cand seful solicitd idei din partea
subalternilor, desi avem multe propuneri, nu le verbalizdm si pierdem astfel oportunitatea de a
contribui la munca echipei si de a ne face remarcati. In alte situatii, putem si avem solutia la o
problema, dar neimpartasind-o cu ceilalti, Ingreunam munca tuturor. Alteori, poate credem ca toata
lumea stie ceea ce stim noi si astfel, renuntdm la a ne expune propriul punct de vedere, crezand ca
ceea ce vrem sa comunicam este de la sine inteles. Dar asta este doar interpretarea noastra, care s-
ar putea sa fie foarte departe de adevar. Uneori avem un punct de vedere diferit, dar nu suntem
suficient de Increzatori in ideile proprii pentru a le expune in fata colegilor. Alteori, avem un istoric
al interactiunilor care ne face sd deducem ca e mai bine s pastram ideile pentru noi, intrucat ele
sunt deseori trecute cu vederea. Dar daca nu le prezentam in fata colegilor, nu ne putem astepta ca
cineva sa le sustina.

De ce ne este frica sa vorbim in public?

Glosofobia are de cele mai multe ori legdturd cu modul in care noi simtim, gandim si
actionam in situatiile in care trebuie sa vorbim 1n fata unor persoane. Sunt multe motive pentru
care ne putem confrunta cu aceasta frica. Trei dintre cele mai importante au legatura cu:

1. Fiziologia: ce simtim in momentul in care vorbim In fata unui public. Frica poate fi
anticipatorie (Inainte de a sustine discursul) sau actuald, in timpul prelegerii. Corpul nostru
incepe sd reactioneze la aceasta situatie pe care noi o simtim ca fiind amenintatoare si ne
transmite o serie de semnale: transpiram, ritmul inimii se intensifica, obrajii ni se inrosesc,
respiratia se accentueaza etc. Unele persoane sunt mai anxioase de la naturd, au o
personalitate de tip anxios, altele se confrunta cu anxietatea ca dispozitie, nu ca trasatura.
In oricare dintre categorii ne incadrim, anxietatea ne poate pune mari probleme pentru ci
de cele mai multe ori nu ne Ingrijoram doar cd nu vom face fatd, ci incepem imediat sa si
inferam cd aceasta situatie va avea consecinte negative pentru noi, cd urmarile pot fi



catastrofale, ca altii ne vor vedea ca incompetenti, nepregatiti, inferiori si cd vor extrapola
aceasta trasaturd la intreaga noastrd personalitate. Altfel spus, generalizdm, catastrofam si
ne evaludm global in termeni negativi. Si in consecintd, nu ne mai ingrijordm doar in
legétura cu vorbitul in public, ci addugam o doza mare de stres vizavi de cum aceasta frica
de a vorbi in public ne va afecta modul in care ne vom comporta. Punem si mai mare
presiune pe noi, cumuland toate aceste frici, iar corpul raspunde in consecinta.

Gandurile noastre: gindurile despre propria noastra persoana pot intensifica frica de a vorbi
in public. Daca noi ne percepem ca fiind inferiori, incapabili, neexperimentati, netalentati,
plictisitori, neinteresanti, atunci aceste ganduri negative vor avea impact asupra modului

in care vom performa. In vreme ce unele persoane se concentreaza asupra performantei in
momentul comunicarii, altele vor pune mai mare accent pe comunicare in sine. Daca sunt
interesat de cum ma voi descurca in momentul in care vorbesc in fata altora, atunci stresul
poate veni din modul in care se uita la mine cei cu care vorbesc, dacad zdmbesc sau se
incrunta, daca ma ascultd cu atentie sau stau cu ochii pe ecranul telefonului, daca cred ca
am competentele necesare pentru a vorbi in public sau dacd ma percep in termeni negativi,
daca cred cd cei care ma ascultd ma vor judeca, evalua, nota etc. Daca insa sunt mai degraba
focusat pe comunicare 1n sine, atunci frica poate fi intensificatd de continutul a ceea ce
spun, de modul 1n care transmit informatia, de povestea pe care vreau sd o expun, de
atractivitatea continutului si de inflexiunile vocii, de argumente si modul in care sunt
prezentate sau de instrumentele pe care le folosesc.

Situatiile care pot pune presiune si care ne pot trezi frica de a vorbi in public sunt
numeroase. Cateva dintre cele mai comune se refera la:

- lipsa experientei: dacd nu am avut suficiente ocazii in care sa prezint in fata altor
persoane, sd imi exprim punctul de vedere, sa sustin un discurs coerent pe o tema
anume, atunci voi resimti aceste situatii ca fiind cel putin provocatoare pentru mine.
Pot incepe aceste exercitii de la o varsta foarte frageda. De exemplu, exercitiile de
tip Show and tell de la gradinitd, in care fiecare copil vine cu o jucdrie pe care o
prezintd colegilor sau le arata cartea preferata si vorbeste despre ea. Apoi, la clasele
primare, cand trebuie sa fac o prezentare 1n fata clasei despre activitatea mea
preferata, despre animalul de companie sau despre o personalitate Tn legaturd cu
care m-am documentat. La gimnaziu, cand trebuie sa expun subiectul unei piese de
teatru sau sa realizez o prezentare sinteticd a muncii in echipa din cadrul unui
proiect. In mediul profesional, de exemplu, persoanele care au interactiuni sociale
zilnice (profesori, vanzatori, reporteri, politicieni etc.), ajung sd exerseze aceste
abilitati si sa formeze competente din sfera vorbitului in public. La inceput de drum,
lipsa experientei poate fi un obstacol, dar odata cu exercitiul situatia se schimba si
putem gdsi modalitati prin care sa ne crestem autoeficacitatea.

- evaluarea celorlalti: frica de evaluare este un mare stresor pentru orice persoana
care trebuie s sustind un discurs. Raspunsurile pozitive sau negative ale audientei
pot influenta dramatic cursul unui discurs. Raspunsurile pozitive, precum aplauzele



sau mentinerea contactului vizual, zambetele, aprecierile pozitive si feedback-ul
constructiv pot determina un individ sd se angajeze ulterior in alte situatii
discursive. Pe de alta parte, raspunsurile negative de tipul afirmatiilor ironice sau
sarcastice, dezinteresul publicului, notele mici, chiar excluderea pot descuraja
definitiv o persoana din a incerca sa livreze un discurs pe viitor.

- diferenta de statut: atunci cand trebuie sa sustin o prezentare in fata unor persoane
cu un statut mai Tnalt decat al meu (sef, manager, board etc.), tind sd acord o
importantd mult mai mare prezentarii si sa evaluez consecintele performantei mele
ca avand o mai mare greutate, fapt pentru care stresul perceput se accentueaza si
frica se intensifica. Multe persoane cu un profil anxios, atunci cand trebuie sa faca
o prezentare a unui raport, ajung sa catastrofeze si sa generalizeze: ‘“Prezentarea a
fost dezastruoasd, ma vor concedia, ceilalti vor crede despre mine ca sunt
incompetent, intotdeauna ma balbai la prezentari, niciodata nu am avut o prezentare
reusita sau, mai grav, ma vor concedia”.

- idei noi: daca trebuie sa prezint idei noi, pe care nu le-am documentat suficient sau
pe care nu le stapanesc foarte bine, si asta poate sa puna presiune. Cel mai bine este
sda ma documentez temeinic in prealabil, sa afirm sincer ca e un subiect nou, in
legdtura cu care sunt curios si eu personal sd aflu mai multe, sd am o atitudine
constructiva, deschisa spre a accepta noi perspective si sa Imbratisez ideea ca orice
succes se bazeaza pe incercdri succesive, care ma ajutd s ma dezvolt si sd devin
mai bun in fiecare zi. Nimeni nu s-a nascut invatat!

- audienta noua: e mai usor sd vorbesti in fata unor cunoscuti, ale caror reactii le poti
anticipa, cu care ai un istoric comun si ale caror idei si criterii le cunosti, dar cand
trebuie sa abordezi un public nou, poate chiar pentru prima data, sunt multe
necunoscute. Toate pot sd reprezinte situatii cu care nu te-ai mai confruntat, care te
pot speria intr-o mai mica sau mai mare masura si ale caror consecinte nu le poti
anticipa. Ce ai putea face totusi? Ai putea sd obtii cat mai multe informatii despre
public fie in prealabil, de la organizatorii evenimentului sau folosind un formular
de preinscriere, sd adresezi cateva intrebari publicului la inceputul prelegerii, pentru
a putea simti pulsul, a intelege cine sunt cei din fata ta si care sunt asteptarile lor.

Exista si o serie de scale care pot masura frica de evaluare negativa, respectiv frica de a vorbi in

public in cele doua forme ale sale: stare si trasaturd. Cateva astfel de instrumente care s-ar putea

sa te ajute sd intelegi cum stai cu aceste frici sunt:

frica de evaluare negativa (Fear of negative evaluation scale) aparuta initial in articolul -
Watson, D., & Friend, R. (1969). Measurement of social-evaluative anxiety. Journal of
Consulting and Clinical Psychology, 33(4), 448 si apoi dezvoltatd in Turner, S. M.,
McCanna, M., & Beidel, D. C. (1987). Validity of the Social Avoidance and Distress and
Fear of Negative Evaluation Scale. Behaviour Research and Therapy Journal, 25(1), 13-
15.



- Inventarul anxietatii de comunicare (forma stare), cu referinta bibliografica originala -
Booth-Butterfield, S., & Gould, M. (1986). The Communication Anxiety Inventory:
Validation of state- and context-communication apprehension. Communication Quarterly,
34, 194-205, abordata apoi de Ayres In Ayres, J. (1988). Coping with speech anxiety: The
power of positive thinking. Communication Education, 37, 289-296.

- Inventarul anxietatii de comunicare (forma trasdturd), o scala sumativa, cu trei subscale, ce
specificd contexte generale diferite Tn care persoanele pot semnala predispozitia de a
manifesta anxietate: interactiuni diadice, grupuri mici si prestatii de tip public speaking.
Aceasta a fost prezentata initial de catre Booth-Butterfield, S., & Gould, M. (1986). The
Communication Anxiety Inventory: Validation of state- and context-communication
apprehension. Communication Quarterly, 34, 194-205.

Ce poti face pentru a reduce anxietatea de vorbit in public?

Sunt cateva aspecte la care trebuie sa fii atent atunci cand vrei sa te adresezi unui public.
In primul rand, contactul vizual. Poti obtine informatii foarte relevante prin intermediul contactului
vizual, privind varsta celor din audienta, genul acestora, statutul socio-economic sau relatiile dintre
participanti. Totodata, vei vrea si stii cine este publicul tdu? Care sunt motivele pentru care aceste
persoane fac parte din public? Cine sunt ei? Ce interese au? Care este nivelul lor de educatie? Ce
asteptari au? Aceste informatii te vor ajuta s structurezi discursul si s punctezi acele aspecte care
sunt relevante pentru cei care te asculta. Cel mai simplu iti va fi sa iti structurezi discursul pe teme.
E esential sa iti organizezi informatia in minte inainte de sustinerea discursului. Ce vrei sa
comunici? Care e tema centrala? Care sunt argumentele tale si cum vei organiza informatia? Cat
va dura comunicarea?

Daca situatia e cea care te streseazd, poti exersa reframing-ul sau reincadrarea, cum a
fost acest termen tradus in limba romana. Este o tehnicd pe care terapeutii o folosesc frecvent,
pentru a ajuta clientul sa priveasca situatia sau evenimentul problematic dintr-un nou unghi, avand
o noud abordare. E ca atunci cand ai o fotografie, dar decizi sa schimbi rama veche cu una noua,
mai optimistd, mai luminoasd. Fotografia este aceeasi, evenimentul cu care te-ai confruntat in
trecut nu poate fi schimbat, cel putin nu inca. Oamenii nu au descoperit modalitdti de a calatori
inapoi in timp decat In romanele de fictiune. Dar privind problema dintr-o noua perspectiva, poti
da un nou sens evenimentelor.

Poti fi stresat pentru ca tu crezi ca discursul trebuie livrat intr-un anumit mod, ideal, ca
exista o retetd pentru vorbitul in public. Sunt numeroase modele, dar la fel ca n cazul retetelor din
bucatarie, doar pentru ca doi bucatari folosesc aceeasi retetd, nu inseamna ca prajitura va fi la fel
de gustoasa. In loc sa privesti discursul tdu ca o interpretare a unui rol, dupa un scenariu precis si
niste reguli stricte, poti regandi strategia si sd faci din prezentarea ta un dialog, o conversatie pe o
tema de interes pentru tine si publicul tau. Poti invita publicul la dialog, poti adresa sau solicita
intrebari, poti incerca sd afli mai multe pe subiect, poti gasi puncte de vedere interesante sau
chestiuni care merita dezbatute. Dar atunci nu mai este vorba doar despre tine, ci despre
interactiunea ta cu publicul.



Daca publicul este cel care iti pune probleme, cunoaste-ti audienta! Vizualizarea poate
ajuta. Asa cum in sport folosim vizualizarea, cdnd vedem cu ochii mintii momentul in care ridicam
cupa deasupra capului la finalul campionatului sau linia de finish dupa ce am alergat 2000 de metri,
tot asa ne putem imagina cum va decurge discursul. In ce sala va avea loc, cite persoane vor veni,
cine sunt acestea, cum sunt pozitionate, cum reactioneaza la discurs ... Asta ne va desensibiliza,
ne va ajuta sd exersam discursul si sd anticipam reactiile publicului in functie de caracteristicile
sale. Dar e important de mentionat cd nu vizualizdm discursul 1n sine, cuvintele, ordinea
argumentelor, pentru ca atunci punem presiune din nou pe noi, ci incercdm sa ne imaginam
contextul, publicul si acel best case scenario.

Daca scopul discursului este cel care ne ingrijoreaza, atunci trebuie sa ne gandim clar ce
vrem sa realizam prin discursul nostru? Sa expunem un punct de vedere, sa conversam cu publicul,
sa ne convingem seful cd meritdm o crestere de salar sau cd nu e cazul sd ne concedieze atunci
cand am facut o greseald. Tehnicile de mindfulness si ancorarea in prezent ne pot ajuta 1n acest
caz. Unii folosesc exercitiile de respiratie, yoga, mersul pe iarba cu picioarele goale, jocurile de
cuvinte, sudoku, zdmbitul in fata oglinzii sau aplicarea machiajului, citirea bancurilor sau
ascultarea muzicii preferate, crogetatul sau automasajul etc. Fiecare are propria modalitate prin
care se poate concentra asupra momentului prezent.

Daca 1nsa consideri cd e nevoie de interventia unui specialist, nu ezita sa cauti ajutor si sa
discuti cu un consilier sau un terapeut. Te poate ajuta sd deprinzi niste tehnici extrem de utile, cu
rezultatele pe lungd durata, care iti pot schimba viata cu adevarat in bine.

Competente si abilititi de a vorbi in public

Deseori, succesul sau esecul unei situatii de comunicare este influentat direct de
competentele si abilitatile noastre de a vorbi in public. Fara a avea pretentia ca voi ilustra un tablou
exhaustiv al acestora, ma voi referi in cele ce urmeaza la cateva dintre cele pe care eu le consider
a fi mai semnificative.

In primul rand, increderea in propria persoana, in abilititile noastre de oratorie, in
posibilitatea de a ne adapta la context si a fi flexibili in functie de raspunsul publicului, increderea
in capacitatea proprie de a capta atentia publicului, de a structura si livra In mod organizat un
discurs, de a fi persuasivi, de a raspunde intrebdrilor din public si a face fatd unor situatii
neprevazute, de a improviza si a finaliza cu succes o sarcina de prezentare orald, ne pot usura
munca. Increderea se construieste in timp, prin munci si exercitiu, prin expunere si repetitie, prin
feedback constructiv si oportunitatea de a face lucrurile mai bine. La inceput, in contexte familiale,
apoi in cadru scolar, curricular sau extracurricular, mai tarziu la servici sau in contexte informale.
Unele persoane urmeaza cursuri de oratorie, public speaking si debate, altele lucreaza 1-la-1 cu un
personal trainer sau coach, altele se Tnscriu in programe de tip Toast Masters sau Public Debate.
Oportunitati sunt multe, dar ele trebuie cautate si fructificate.

In timp, ajungem sa dezvoltim de-a dreptul o autoeficacitate legati de capacitatea noastra
personala de a ne exprima verbal coerent, persuasiv, structurat, argumentat. Sursele
autoeficacitatii, definitd ca si capacitatea noastra perceputd de a face fata unor situatii specifice,



sunt si ele multiple. Incepand cu arousalul fiziologic, adica raspunsul corpului nostru atunci cand
ne aflam in situatii de discurs, reactia pozitiva sau negativa la acest tip de sarcini. Daca ori de cate
ori ne aflam pe o scena, aceasta ne produce o stare de bine, de entuziasm, de curiozitate si placere,
atunci vom repeta experienta si vom cduta activ situatii similare n care sd ne angajam. Daca
dimpotriva, vorbitul in public ne produce o stare de disconfort, de anxietate, de neplacere, atunci
vom evita s ne expunem, vom cauta diferite scuze si tertipuri prin care sa fim exonerati de la acest
tip de sarcini $i vom crea contexte prin care sd nu vorbim in fata unei audiente. Autoeficacitatea
este influentatd apoi de experienta noastra anterioard. Dacd am avut succes in trecut atunci cand a
trebuit sa sustinem discursuri, vom ajunge 1n timp sa credem ca suntem buni la acest tip de sarcini,
ca ne descurcam excelent, ca avem un real talent. Daca insa ne-am confruntat cu situatii de esec,
vom tinde sa avem o perceptie mai degraba negativa privind potentialul si calitdtile noastre si vom
incerca sd limitam pe cat posibil implicarea noastra in astfel de task-uri. Succesul si esecul se
raporteaza si la tipul de atribuiri pe care noi le facem, interne sau externe, respectiv temporare sau
permanente, dar voi reveni mai tarziu asupra acestor aspecte. A treia sursd a autoeficacitdtii se
referd la invatarea vicariantd sau invdtarea prin modelare si prin observarea consecintelor
comportamentelor celor din jurul nostru. Observ la ora de limba roméana ca atunci cand am o
structura clara a discursului, primesc feedback pozitiv. Observ ca atunci cand am o fraza de inceput
care capteaza atentia publicului prin umor sau prin adresarea unei intrebari audientei, am un efect
pozitiv din partea acestora si atunci incerc si eu aceasta reteta si vad daca functioneaza. In timp,
observ ca tipuri diferite de umor obtin reactii semnificativ distincte din partea unor publicuri
diverse. La facultate, observ ca cei care se implica in activitatile de la seminare au note mai mari
la evaluarea finald. Observ ca numele celor care adreseaza intrebari sunt mai des retinute de cétre
profesor sau seful direct de la locul de munca si ca aceasta aduce un avantaj pe termen lung. Observ
ca parintii mei folosesc anumite formule de adresare sau stiluri diferite in contexte anume si
reproduc aceste situatii de comunicare. Multe dintre interactiunile noastre sociale le preludm prin
modelare directd. Nu In ultimul rand, persuasiunea verbala si feedback-ul primit de la cei din jur
este important. Dacd atunci cand a trebuit sd vorbim in public, ceilalti ne-au adresat laude si cuvinte
calde, ei implicit ne-au incurajat sd continudm. Dacd ni s-a spus cd suntem buni la asta, ne-au dat
aripi si ne-au motivat sa exersam aceste competente, sa repetdm experienta si sd fructificim aceasta
calitate personald. Dacd, prin opozitie, am avut parte de critici, de descurajari, de insulte chiar,
atunci ne vom gandi de doud ori Tnainte de a mai face acest lucru din nou. Important este si cine
ne ofera acest feedback, pentru ca s-ar putea sa ne laude zece persoane irelevante pentru noi, dar
o singura critica din partea unei persoane semnificative sd demonteze tot acest sir de incurajari. De
asemenea, conteazd care este contextul in care primim feedback si din partea cui. Dacd toti
membrii familiei ne spun ca nu avem talent la vorbitul in public, dar un profesor de limba romana,
un antrenor sau un expert in oratorie ne arata ca putem deveni mai buni la acest capitol, urmand
cativa pasi clari si avand incredere in noi si in potentialul nostru, exersand si Incercand sa devenim
mai buni, putem depasi acea neajutorare invatata si putem cauta sa dezvoltam aceasta calitate.
Ajungem Incet-incet la un alt concept relevant si anume mentalitate de tip crestere. Carol

Dweck, profesoara de psihologie la Universitatea Stanford si autoarea renumita a unor cercetari



despre succes si motivatie, autoarea cartii Mindset: The new psychology of success, in 2006, afirma
ca parerea pe care o avem despre noi insine ne influenteazd puternic viata. Unele persoane sunt
inoculate de la varste fragede cu mentalitatea fixa, care sustine ca in clasd, in cariera si in relatii
trebuie sa dovedim in permanentd de ce suntem in stare, cd ne nastem cu un anumit nivel al
inteligentei, cd natura a fost mai darnica cu unii si mai putin cu altii, ca ne plasam dihotomic intr-
una din cele doua categorii, in vreme ce alte persoane cred ca prin efort sustinut, ne putem dezvolta
insusirile fundamentale, cd oricine se poate dezvolta, poate creste, se poate modela, se poate
schimba si poate evolua. Acestia din urma sunt indivizi cu mentalitate flexibila. Ei imbratiseaza
provocdrile, cautd activ modalitdti de crestere si dezvoltare personald, vad esecul ca pe o
oportunitate de a face lucrurile mai bine in viitor, sunt inspirati de succesul altora si considera ca
talentul si potentialul pot fi in permanenta cultivate. Referindu-se la mentalitatea rigida, Dweck
afirma ca deseori “convingerea cad abilitdtile tale sunt batute-n cuie, te face dornic sa ti le
demonstrezi in permanentd. Daca inteligenta, personalitatea si moralitatea ta sunt predeterminate,
atunci nu-ti raimane decat sa dovedesti ca le ai din plin. Efectiv, nu se poate sa lasi sa se intrevada
sau sa se simta ca ai avea vreun deficit In privinta acestor aspecte fundamentale”. Persoanele cu
mentalitate rigida considera ca esecul este un semn al lipsei de inteligenta, fapt pentru care renunta
usor sau refuza sa se angajeze in sarcini care le provoaca, considera cd talentul este innascut si ca
succesul altora este doar o amenintare pentru ele, sunt deseori inhibate de gandurile limitative si
de schemele cognitive dezvoltate incd din copilarie (esec, abandon, neincredere, defect,
incompetenta, negativism sau hipercriticism). Toate acestea sunt prezentate excelent in cartea lui
Young si Klosko, aparutd la editura Trei, Cum sa-ti reinventezi viata. Cum sa pui capadt
comportamentelor negative si sa te simti din nou bine (2019). Revenind, persoanele cu o
mentalitate de tip flexibil au mai multe sanse sa dezvolte competentele de vorbit in public,
angrendndu-se In situatii de comunicare din care pot invdta si prin exercitiu pot ajunge la
performante superioare.

Unele persoane sunt de-a dreptul pasionate de vorbitul in public. Acel grit, despre care
vorbeste Angela Duckworth (2007), reprezentand combinatia dintre perseverenta si pasiune, este
cel care face diferenta intre invingatori si invinsi. El poate fi masurat, prin Grit Scale, un instrument
cu 12 afirmatii. Inventarul, aparut in articolul ei Duckworth, A.L., Peterson, C., Matthews, M.D.,
& Kelly, D.R. (2007). Grit: Perseverance and passion for long-term goals. Journal of Personality
and Social Psychology, 9, 1087-1101, poate sa va furnizeze o idee mai clara asupra cat de gritty
sunteti. Daca e sd ne gandim in contextul vorbitului in public si aplicand teoria lui Duckworth,
potentialul nostru de a vorbi 1n public este una, dar cum alegem sa il utilizdm este cu totul altceva.
Persoanele cu un grad mai ridicat de grit dau dovada de:

- pasiune sau bucurie intrinseca pentru ceea ce fac,

- practica deliberata sau disciplina zilnica de a incerca sa faci lucrurile mai bine decat
ieri,

- convingerea ca munca ta conteaza (scop cu sens),

- side sperantd, adica acea capacitate de a putea sa mergi inainte cdnd lucrurile devin
dificile, chiar si cand ai dubii.
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Unele persoane sunt atat de pasionate de domeniul vorbitului n public, incat ajung la starea
de flow, cum o numeste Csikszentmihalyi. In cartea sa, Flux. Psihologia fericirii, aparuti in 1990
si tradusd la editura Publica, in 2015, el descrie cele opt componente ale acestei experiente
optimale: “In primul rind, existd o sarcind de indeplinit, realizabil3, incitanta si care presupune o
aptitudine speciala. In al doilea rand, trebuie si ne putem concentra pe ceea ce facem. In al treilea
si al patrulea rand, sarcina pe care o indeplinim are scopuri clare si reactia de rdspuns apare imediat.
In al cincilea rand, persoana actioneazi cu o implicare profunda, care elimina din constiinta grijile
si frustrarile cotidiene. In al saselea rand, experientele optimale le permit celor care le triiesc si
aibd un anumit sentiment de control asupra propriilor actiuni. In al saptelea rand, preocuparea
pentru propria persoanad dispare, desi, in mod paradoxal, sentimentul de sine reapare puternic dupa
ce experienta optimald a trecut. Si, in ultimul rand, perceptia trecerii timpului este alterata, orele
scurgandu-se cu repeziciunea minutelor sau minutele dilatindu-se pana la dimensiunea orelor.
Combinatia acestor elemente provoaca o stare de bucurie profunda, care este atat de deosebita,
incat oamenii considera cd merita sd investeasca foarte multa energie pentru a o simti din nou (pag.
80).”

Deseori, oamenii care vorbesc in public sunt extrem de autentici. Impartasesc cu ceilalti o
parte din ei, din propria persoana, ideile, perspectiva sau experienta lor. Au un istoric de viata care
le permite sa se cunoascd, sa isi stie limitele, sa fie constienti de valoarea lor, de plusurile si
minusurile cu care se prezintd in lume. Nu cautd validare, nu vor s impresioneze, nu vand carti,
idei, site-uri, produse sau servicii, ¢i vin sa contribuie cu ce au ei mai bun.

Frica de hartia alba
Relationata cu frica de a vorbi in public este si frica de hartia alba. La fel cum ne este
fricd sa vorbim 1n public, putem resimti si frica de a ne asterne gandurile in scris. Fiecare dintre
noi avem o serie de bariere in ceea ce priveste capacitatea proprie de a exprima in cuvinte gandurile
si emotiile personale, de a tine un jurnal, de a scrie la nivel academic, de a ne face intelesi, de a fi
perceputi ca cercetdtori obiectivi, cu experientd si expertizd in domeniul propriu, de a cita sau
parafraza corect, de a nu deforma spusele autorului, de a prezenta cat mai autentic punctul de
vedere sau de a sintetiza cuvintele altora, de a mentine vie atentia cititorului si a nu plictisi, de a
fermeca prin stil si limbaj, de a ne Incadra in rigori stiintifice si limite de spatiu si timp. Si astea
sunt doar céteva dintre fricile cu care ne putem confrunta atunci cdnd avem 1n fatd o hartie alba.
Fie ca suntem la varsta gcolaritatii si trebuie sd scriem un eseu, ca suntem pictori la Tnceputul unui
nou proiect sau scriitori si vrem sa redactadm un nou roman, toti ne confruntdm cu aceasta frica.
Unii scriitori recomanda diverse strategii pentru a depdsi frica de hartia alba. Bryan Collins
aminteste 1n trilogia lui, Become a writer today (2017), cateva dificultati cu care ne putem
confrunta atunci cand ne plasdm in fata unei coli goale de hartie si ne recomanda si o serie de
strategii pentru a le depasi. Voi expune in cele ce urmeaza cateva dintre acestea.
1. Frica de a nu sti cu ce sd Incepi, poate fi depasita prin strategii diverse. De exemplu,

gaseste contexte potrivite pentru scris si formeaza-ti rutine. Gaseste stimulente si
triggeri pentru scris: o cafea buna, muzica potrivitd, momentul zilei, deconecteaza-
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te de internet, stabileste clar o perioada rezervata pentru scris si programeaza-o in
calendar. Organizeaza-ti timpul de lucru pentru a nu fi intrerupt sau deranjat.
Inchide notificirile de pe telefon sau pune-l pe modul silentios. Stabileste-ti un
sistem de recompense la finalul activitatii de scris, folosind principiul lui Premack:
un comportament mai putin dorit si cu o frecventa mai redusad poate fi consolidat
prin indeplinirea anterioara a unuia de maxima frecventd, mai dorit. De exemplu,
nu mergi la pranz pana cand nu termini ce aveai de scris in dimineata aceasta sau
nu te intdlnesti cu un prieten pand cand nu ai terminat raportul pentru job. Incepe
cu runde scurte de scris si apoi creste progresiv timpul destinat acestei activitati.

Frica de a nu fi respins. Multi scriitori se tem de frica de a nu li se respinge
manuscrisul si de a nu fi publicat, dar fiecare trebuie sa inceapa de undeva. Nu te
gandi la articolul sau cartea ta ca la un manuscris perfect, ci ca la primul draft.
Prima varianta, care va suferi apoi modificari, va primi recenzi, sugestii de

imbunatatire si, da, uneori, cateva respingeri succesive pand va ajunge sd vada
lumina tiparului. Multi scriitori au inceput devreme, dar si mai multi poate au fost
late bloomers. Si-au descoperit pasiunea la o varstd mai Tnaintatd. Daca nu ar fi avut
curajul sa scrie, astdzi multe dintre capodoperele lor nu ar mai fi ajuns sa schimbe
vieti si sd Incante cititorii din diverse parti ale lumii. Multe exemple pot fi amintite
aici: Mark Twain, care a inceput sa scrie la varsta de 41 ani, Henry Miller (la 44),
Laura Wilder (la 65), sau JK Rowling, care ne-a fascinat cu poveste respingerii
seriei Harry Potter de nu mai putin de 12 edituri inainte de a fi publicata si a ajuns
astdzi sd fie consideratd una dintre cele mai vandute opere de fictiune din toate
timpurile.

Frica de a nu termina. Multi cercetatori sau scriitori primesc review-uri negative
sau chiar refuzuri de la editori, dar daca toti ar renunta sa mai scrie din acest motiv,

stiinta nu ar mai evolua deloc. Editorii de carti primesc zeci sau sute de manuscrise
inainte de a accepta unul pentru publicare, iar scriitorii pot sa trimita cateva romane
inainte de a primi primul accept pentru publicare. E un proces costisitor, dureror,
anevoios, dar cu mari recompense la final. Céteva strategii utile pentru tine, daca te
gandesti sd pasesti in acest univers: stabileste deadline-uri ferme pentru scris,
asuma-ti public finalizarea unui proiect, Incheie contracte care au termene clare,
participa la concursuri sau conferinte si solicita feedback pentru ceea ce ai scris.
Incepe un blog.

Frica de a nu fi judecat. Perfectionismul si standardele ridicate sunt o mare
problema pentru multi scriitori. Fie ca esti la inceput de cariera sau dupa 10 romane
publicate, aceastd problema nu se rezolva fara ajutor de specialitate. Ce poti face,
pe langa terapie? Bucura-te de proces. Pentru unii, scrisul este o forma de relaxare,
de detasare, de meditatie, de introspectie, de vindecare. Pentru altii, este o activitate

productiva, lucrativa, o sursd de venit. Pentru altii, o modalitate de a se conecta cu
publicul, de a avea fani, de a fi recunoscut si valorizat, de a deveni faimos.
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Motivatia este foarte importantd atunci cand vrei sa depasesti frica de nu te ridica
la inaltimea asteptarilor. Putem flexibiliza aceste asteptdri si putem sa ne setim
obiective realiste. Putem controla aspectele ce au legaturd cu persoana noastra, dar
nu putem avea pretentia sd devenim Bruce Almighty si sa fim iubiti, apreciati,
respectati de toti ceilalti. Asta este o credinta irationala.

Frica de a nu avea competentele necesare. Multi se tem ca nu sunt suficient de
pregdtiti pentru scris sau ca nu au competentele necesare. Multi au mentalitate fixa
si cred ca talentul pentru scris e o abilitate inndscuta, care nu poate fi modificata.

Ori o ai, ori nu o ai? Dar atunci, pentru ce mai exista cursurile de scriere creativa,
de tehnici de redactare sau de scriere academica, asta ca sd mentiondm doar cateva.
Scrisul nu este o metoda de tipul ”painting by numbers”, dar el poate fi Invatat. De
asta existd atitea masterclass-uri si programe academice de scriere literara. Ca nu
toti absolventii vor ajunge autori de bestseller, asta e clar, dar macar o bund parte
din ei 1si vor cizela scrisul.

Mecanisme de aparare

Toate aceste frici pe care le-am mentionat anterior ne determina sa apelam la o serie de

mecanisme de
actiuni pe care

aparare. Freud e primul psiholog care a discutat despre ele. Acestea sunt ganduri si
le punem in miscare atunci cand sinele nostru intra in conflict cu supraeul, adica cu

acele valori, reguli si expectante internalizate si absorbite pentru cd suntem imersati ntr-o societate
determinatd, intr-o anumita cultura si familie. La inceput, unele mecanisme de apdrare au rol

adaptativ, ne ajutd sa facem fata situatiilor cu care ne confruntam, dar folosite in exces, ele se pot
automatiza si ajungem astfel sa le utilizam inconstient, pentru a ne proteja stima de sine sau a ne
feri de sentimente si gdnduri neplacute, amenintatoare. Ce facem cand folosim defensive? Practic
noi distorsionam realitatea pentru a fi mai usor de acceptat si gestionat. Vaillant (1992, in Cramer,
2015) enumera 18 mecanisme de aparare, organizate ierarhic in patru categorii:

a) narcisist/psihotice:

b) imature:

distorsionarea realitatii exterioare,
proiectia deliranta

proiectia, cand atribuim celuilalt propriile noastre sentimente, pentru a ne pacali ca
nu noi simtim aceste lucruri (Strig la celalalt sa se calmeze. Eu nu sunt nervoasa!)
fantezia schizoida,

agresiunea pasiva,

activismul (identificat cu acting-out-ul),

disocierea,

¢) nevrotice:

intelectualizarea, cand folosim géandirea abstractd si logicd pentru a explica un
comportament, evitand astfel angoasa si conflictul (De ce am trecut prin fata casei
lui? Era aproape de magazinul de cosmetice.)
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- izolarea afectului,

- refularea,

- formatiunea reactionala,

- somatizarea, care apare sub forma conversiei stirilor emotionale in simptome
fizice,

- rationalizarea, folositd atunci cand justificam logic, gasim scuze pentru anumite
comportamente considerate inacceptabile, pastrand ascunse adevaratele motive

d) mature:

- altruismul (M-as simti deprimat daca nu i-as ajuta pe ceilalti. Sacrificiul de sine
este o virtute.)

- reprimarea (Nu Tmi amintesc sa fi fost batut in copilarie. Toata lumea spune ca tatal
meu era agresiv, dar eu nu am astfel de amintiri cu el.)

- anticiparea (Ma ingrijorez deseori cand copilul meu intarzie neanuntat peste ora
convenita si inainte de a-l suna iau in calcul riscurile.)

- umorul, care presupune gasirea unor elemente comice si ironice 1n situatiile dificile,
detensionarea cu ajutorul glumelor, bancurilor sau utilizarii autoironiei

- si sublimarea (Merg deseori la sala pentru a ma descérca de stresul de la servici).

Mecanismele de aparare sunt usor de identificat printr-un test simplu, dar necesita interventii de
duratd pentru a gasi mecanisme ce stau la baza lor si a dezvolta strategii de a le face fatd. Un
terapeut poate merge pe linia narativa a clientului si sa identifice momentul in care acest mecanism

de aparare a fost solidificat, encodat in istoricul personal, cand a fost invatat, iar apoi el va
normaliza acest mecanism. Ceea ce inseamna cd 1l va ajuta sa constientizeze cd mecanismul exista,

ca l-a ajutat intr-un moment anume sau intr-o perioada critica din viata sa, ca a fost adaptativ pana
la un punct, dar ca in prezent utilizarea lui este mai degraba dezadaptativa, disfunctionala.

Exercitii:

1. Tu ce modalitati ai utilizat In trecut pentru a face fata fricii de a vorbi in public? Care dintre
ele a fost cea mai eficientd in cazul tau si de ce?

2. Gaseste in literatura de specialitate alte trei mecanisme de aparare si ilustreaza-le pe fiecare
in parte printr-un exemplu.

3. Identifica situatii in care umorul este folosit ca si mecanism de coping.

4. Gandeste-te la o situatie specifica in care te-ai confruntat cu frica de a vorbi in public,
analizeaza-ti gandurile, starile fiziologice activate, emotiile si comportamentele tale din
acel moment. Care crezi cd a fost trigger-ul sau elementul activator? Cum poti utiliza
reframing-ul pentru a preveni aparitia acestui gen de fricd pe viitor?

5. Tu reusesti sd ajungi la starea de flux, asa cum o defineste Csikszentmihalyi? Care sunt

acele activitati care te ajutd sa gasesti flow-ul? Reflecteazd asupra modului in care ai ajuns
sa dezvolti interesul pentru astfel de activitdti de-a lungul vietii tale.
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Capitolul 2
Bariere in comunicare, ascultarea activa si asertivitatea

Zilnic, In interactiunea noastra cu cei din jur, indiferent cat de abili comunicatori suntem, ne putem
confrunta cu o serie de bariere de comunicare. Le privim ca pe obstacole sau dificultati cu care ne
putem confrunta in procesul de comunicare pentru ca ele pot diminua fidelitatea transferului unui
mesaj. Daca ar fi sa organizam aceste bariere, putem sa avem in minte multe clasificari. Cele mai
des intalnite fac referire la bariere de limbaj, de mediu sau de conceptie. Altii vorbesc despre
bariere lingvistice, fizice si emotionale. Sa aruncam o privire mai indeaproape asupra acestor
categorii, ilustrdndu-le prin cateva exemple.

Barierele de limbaj pot fi datorate mediului sau unor factori interni, pozitiei emitatorului
sau receptorului, conceptiilor diferite ale emitatorului si receptorului si multor altor cauze. Putem
vorbi aici In primul rand despre situatii in care aceleasi cuvinte au sensuri diferite pentru persoane
diferite. De exemplu, pentru mine a fi un copil educat poate sa insemne bine crescut, in vreme ce
pentru o altd persoana poate sa semnifice intelept sau inteligent. Alteori, datoritd faptului ca intre
interlocutori exista deosebiri de pregétire si experientd, unele cuvinte pot avea intelesuri diferite.
Sa ludm exemplul cuvantului cod, pentru un IT-ist poate face referire la un limbaj de programare,
pentru un avocat poate insemna o culegere sistematica de reguli juridice privind o arie a dreptului,
in vreme ce pentru un pescar poate semnifica un tip de peste marin. Pot avea diferite tipuri de
coduri: de la codul genetic, la codul postal, de la codul de culori la codul civil etc. Nu doar
pregdtirea anterioard sau experienta ne pot determina sa identificdm barierele de comunicare, ci si
stilurile diferite de comunicare sau competentele noastre comunicationale. Unele persoane pot
transmite un mesaj sintetic, clar, succint, In vreme ce altele au nevoie de mai multe cuvinte. Unele
persoane prefera sa deseneze ideea lor, sa faca meme-uri sau sa utilizeze emoji-uri, altele imbraca
ideea 1n cuvinte sau cifre. Unii preferd dialogurile, altii se rezuma la a transmite sms-uri. Apoi, nu
de putine ori putem utiliza cuvinte sau expresii inadecvate sau confuze. Multi folosesc termenul
increzut in loc de increzator, de exemplu. Topic, in loc de subiect. Aud deseori copii zicand
“Caracterul meu din joc si-a schimbat skin-ul”, cand de fapt vor sd spuna personajul meu. Multi
care traduc impropriu expresii. De exemplu, a face sens, in loc de a avea sens. Prospecte de viitor,
in loc de perspective. Multi utilizeaza proverbe sau expresii fara a cunoaste sensul exact al acestora
sau le folosesc in situatii necorespunzatoare. Altii cauzeaza chiar efecte comice utilizand expresiile
in cele mai surprinzatoare situatii. Sdptamana trecutd, o echipa de studenti se scuza ca proiectul
final e mai slab calitativ deoarece “unii dintre colegi nu mai sunt printre noi”, cand de fapt voiau
sa spund ca au renuntat la a se implica iTn munca de echipd. Stim apoi cd dacd e sa traducem o
expresie intr-o limba straind, s-ar putea ca ea sd nu mai sune exact ca in limba de origine. Avem
aici exemplul proverbului “Cine se-aseamand, se-aduna”, care in engleza ar suna “Birds of a
feather flock together”.
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Dupa cum bine stim din experienta noastra practica, nu de putine ori, starea emotionala a
receptorului poate deforma ceea ce el aude. Gandeste-te cum erai atunci cand te-ai indragostit
pentru prima oard si asteptai sa te Intalnesti cu persoana iubita si despicai firul 1n patru la fiecare
mesaj scris primit sau la fiecare replicd a celuilalt. Mai ales in etapa de Inceput, in care lucrurile
nu erau tocmai clare, 1n care statutul relatiei se definitiva si in care va cunosteati relativ putin. Sau
imagineaza-ti situatia in care tocmai ai fost la un interviu pentru un job si astepti feedback din
partea HR-ului, ca sd vezi daca treci in etapa urmatoare sau nu. Starea ta emotionald poate sa
filtreze total diferit mesajul primit. Din acest motiv, se si recomanda in general sd adresezi intrebari
de clarificare, pentru a putea integra acest feedback in eventuale interviuri ulterioare sau intalniri
cu angajatori.

Alteori, dificultatile de exprimare sunt cele care pot denatura mesajul si modul in care
acesta este receptionat. Fie cd vorbim aici despre exprimarea intr-o limba care nu este limba noastra
maternd, intr-un mediu cu care nu suntem familiarizati sau intr-un limbaj pe care nu il stapanim
suficient. Adu-ti aminte cand a trebuit sa scrii prima scrisoare de motivatie sau cand ti-ai completat
primul CV. Era dificil sa selectezi cuvintele, pentru ca nu stiai cine 1l va citi, cat de lung trebuie sa
fie, ce competente sunt solicitate, ce asteptdri ale angajatorul etc. La Inceput foloseai fraze
stereotipice, cautai informatii pe net, exemple, modele, sabloane. Dupa ce ai cdpatat putina
experientd si ai ajuns sa te cunosti pe tine mai bine si sa identifici cerintele pietei, ai putut structura
si elabora CV-ul intr-un mod cu totul nou.

Barierele de limbaj se pot datora si ideilor preconcepute si rutinei care influenteaza
receptivitatea mesajului. Situatie clasica: comunicarea cu soacra, cd tot avem noi romanii
numeroase bancuri despre soacre, iar Aurora Liiceanu a publicat o carte la Polirom in 2014,
intitulata Soacre si nurori. La cine este cheia? Daca tu consideri cd ai o relatie apropiata cu soacra,
atunci probabil vei lua cuvintele ei in sensul propriu. Daca insa relatia dintre voi nu este una tocmai
apropiatd sau chiar este una tensionatd, atunci toate vorbele voastre vor fi rastalmacite,
reinterpretate, deseori eronat, ceea ce va presupune un consum enorm de energie pentru ambele
parti si pentru nefericitul sot care se va afla la mijloc.

Barierele fizice sau de mediu pot contribui la receptionarea defectuoasa a mesajului. De
exemplu, cand mergi la banca sau intr-o institutie publica in care sunt numeroase ghisee, s-ar putea
ca zgomotul produs de cétre ceilalti sa ingreuneze dialogul. Daca persoana din fata ta se afld in
spatele unui ghiseu, de asemenea. Daca intri intr-un birou al primarului lung de 15 metri, prima
data trebuie sa te apropii pentru a incepe discutia. Daca esti intr-o sala mare de conferinta, prezenta
sau absenta microfonului poate face o mare diferenta, iar daca esti pe un stadion si vrei ca sportivul
tau preferat s te remarce dintr-o masa mare de oameni care toti 1si doresc acelasi lucru, sansele
tale sunt practic minime. Dupa cum vom vedea, comunicarea paraverbala s-ar putea sa ne ajute sa
depasim aceste bariere de mediu.

Tot barierd de mediu poate fi si climatul de comunicare necorespunzatoare, fie ca vorbim
despre a tine o sedintd de bloc in holul friguros de la parter sau in fata scarii, a participa la un
eveniment online avand o conexiune slaba la internet, a discuta cu un parinte despre prestatia
copilului sdu in fata portii scolii Tn pauza mare, a urmari un curs online in timp ce ceilalti membrii
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ai familiei se uitd la un film de comedie in aceeasi camera sau a incerca sa auzi ce spune seful care
vorbeste cu prune in gurd. Locul in care plasdm un mesaj este si el important. Daca e sd ne referim
la un mesaj scris, afisdm regulile grupei de gradinita la nivelul privirii copiilor, plasdm anunturile
din firma la avizier, reducem cantitatea de informatie de pe un fluturas de informatie si utilizam
QR coduri si link-uri pentru informatii suplimentare, oferim Intotdeauna datele de contact sau
locatia, ora si denumirea unui eveniment, marcam vizual informatiile importante si utilizam
eficient normele de elaborare a unui material informativ sau persuasiv.

Daca discutam despre bariere emotionale, ele pot fi determinate de numerosi factori
interni (dispozitia de moment, asteptarile noastre, motivatia, personalitatea, temperamentul,
personalitatea noastrd) si externi (gandurile, sentimentele si emotiile interlocutorului, locatia,
momentul interactiunii, dimensiunea publicului, statutul interlocutorilor). Cateva exemple aici de
bariere emotionale care pot aparea in interactiunile noastre cu ceilalti:

- implicarea pozitiva: Imi place mult de Diana, deci voi asculta cu atentie propunerea
ei din sedinta de azi.

- implicare negativa: Diana nu m-a votat la ultimele alegeri de team leader, deci ma
astept ca feedback-ul de azi sa fie negativ.

- frica: Sunt atat de ingrijorat de numarul mare de concedieri si disponibilizari din
ultima luna, incat nu aud nimic din ceea ce Tmi spune seful.

- agenda ascunsa: Prietenii mei vor sa mergem la film dupa ore, deci 11 spun dirigintei
ca am inteles cum se face tema.

- presupuneri eronate: Este sotia sefului meu, deci trebuie sa am grija ce spun de fata
cu ea. Doar cd este fosta sotie a sefului!

- concluzii grabite: mi-a zis c¢d nu are timp astdzi sa vorbim, deci propunerea mea nu
1 se pare interesanta.

- diferente de perceptie: 1i spun bunicii ci am cunoscut-o pe actuala mea sotie pe
Facebook, dar ceea ce stie ea despre Facebook e ca este ,,ochiul diavolului”, deci
adio binecuvantare. Aceste diferente de perceptie pot avea numeroase cauze: varsta
diferitd, etnia, cultura, nationalitatea, educatia, ocupatia, genul, personalitatea sau
temperamentul interlocutorilor.

Toate barierele comunicarii au efecte negative. Pentru a le contracara trebuie sd le
cunoastem cauzele, in principal pe cele subiective, deoarece cauzele obiective sunt mai usor de
constatat si de ameliorat.

Exercitii:

1. Incearca si analizezi ultima sedinta cu parintii la care ai participat si identifica cinci bariere
importante de comunicare. Cum ai putea preveni si contracara pe viitor aceste bariere?

2. Alege o persoana cu care consideri cd ai o relatie mai deficitara si identifica trei bariere de
comunicare care contribuie la aceasta situatie. Gaseste o explicatie alternativd pentru
fiecare din aceste trei bariere. Daca e posibil, solicita feedback si din partea persoanei la
care te-ai gandit.

18



3. Reciteste capitolul si gdndeste-te ce modalitati ai de a inldtura fiecare dintre aceste bariere
de comunicare mentionate mai sus.

Ascultarea activa

Ascultarea este o parte importanta a procesului de comunicare cu ceilalti, Insa deseori nu
ii acordam suficienta atentie. Probabil ti s-a Tntdmplat si tie sa faci cunostintd cu o persoana noua
in cadrul unui eveniment, pentru ca mai apoi sa reusesti cu greutate sa iti amintesti numele acelei
persoane. Te poti intreba cum de se poate intdmpla un astfel de lucru atata vreme cét ti-ai setat sa
retii cat mai multe detalii despre aceasta persoand. Deseori, emotiile si gadndurile noastre sunt cele
care se pun de-a latul. Suntem atat de concentrati pe ceea ce credem sau vrem sa spunem, noastra
nu se mai focuseaza asupra interlocutorului. Alteori, ii Intrerupem pe ceilalti in timp ce Incercam
sa prezicem cum va raspunde interlocutorul sau cdutam replici proprii, incat atentia vorbesc, facem
pauze in momente nepotrivite sau nu stim cum sa interpretdm pauzele. E ok, tuturor ni s-a intdmplat
cel putin o datd. Dar cum putem deveni ascultatori mai experimentati?

In primul rand, putem si cream mediul potrivit pentru ascultare. Si ne asiguram ci ne
angajam in situatii de comunicare 1n care putem auzi ce spune celdlalt, in care nu suntem
incomodati de zgomot, distanta, mediu. Apoi, atentia noastra trebuie plasatd asupra persoanei cu
care interactiondm. Putem chiar sa repetdim mental mesajul sau sa il reformulam n mintea noastra,
sa 1l interpretdm si sd il procesam in adancime. Mentinand contactul vizual cu interlocutorul si
comunicandu-i cd beneficiazd de intreaga noastra atentie poate fi extrem de util. Comunicarea
paraverbald si nonverbala vin sa sprijine mesajul verbal.

Terapeutii folosesc deseori tehnici de ascultare activa in sedintele de terapie. Ne putem
inspira din practica lor si putem utiliza tehnicile lor in situatii dificile de negociere, mediere,
procesare a unor mesaje dificile, obtinerea si oferirea de feedback constructiv. Prima tehnica se
referd la reflectarea sau repetarea informatiei prin parafrazare si reformulare: deci, spui ca...
Aceasta tehnica iti ofera sansa de a verifica daca ai inteles gresit si daca modul in care ai receptionat
tu mesajul este in acord cu ceea ce ti-a transmis persoana din fata ta. A doua tehnicd presupune
clarificarea sau a-l intreba pe celdlalt cum se raporteaza el la informatia transmisa. De exemplu, ce
a Tnsemnat pentru tine concedierea, pierderea mamei tale sau recasatoria tatalui. E o modalitate
buna de a empatiza si de a Intelege mai bine experienta unica, proprie a celuilalt si ma ajuta sa
ajung cat mai aproape de perceptia celuilalt. Plus, daca pentru mine concedierea ar fi un eveniment
tragic, pentru altcineva ar putea Insemna eliberarea de un mediu toxic, un nou inceput sau imboldul
pentru a se lansa In lumea antreprenoriatului. A treia tehnica este validarea, prin care ajuti persoana
din fata ta sa vada ca intelegi cum se simte, ca emotiile sale sunt reale, cd adevarul lui este valid si
ca poti empatiza cu ceea ce el sau ea a trait. A patra tehnica este relationata cu ambivalenta sau a
sesiza potentialul unei situatii de a determina alternative de actiune. De exemplu, daca cineva a
trecut printr-o situatie dificila, majoritatea oamenilor vor simti nevoia sd ofere sfaturi. Sa i spuna
celuilalt ce au trdit ei, ce au simtit, cum au rezolvat ei situatii similare. Sar direct la concluzii si

solutii, fara a intelege bine problema. De exemplu, daca vrei sa ajuti o persoana sa renunte la fumat,
prima data vei vrea sd intelegi care sunt antecedentele si consecintele acestei situatii, care este
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motivatia din spatele comportamentului, cat de dispus este pentru schimbare, unde se afld in

procesul de schimbare, cine 1l sustine, ce factori declansatori, de mentinere, de intarire are.
Adresarea 1intrebarilor este foarte utila, intrucat ghideaza comunicarea, faciliteaza

constructia relatiei si 1i permite celuilalt si aleaga directia in care merge conversatia. Intrebarile ne

pot ajuta sd clarificdm receptionarea si transmiterea mesajelor. Trebuie insd sa avem grija nu
cumva sa bombarddm cu mesaje, sd adresdm intrebari retorice sau intrebari multiple. Putem sa
intercaldm Intrebarile cu reflectdri si parafrazari. De exemplu, cineva care afirma cd nu {i plac
conflictele, poate spune de fapt ca se simte inconfortabil cand alte persoane nu sunt de aceeasi
parere, ca se simte furios ca altii 1l contrazic, cd pentru el e important sa se inteleaga cu ceilalti si
cu alti colegi sau ca nu are Incredere 1n abilitatile sale de solutionare a conflictelor.
Putem utiliza diferite tipuri de reflectare:
- parafrazarea: trece dincolo de cuvintele celuilalt si prezintd lucrurile intr-o noua
perspectiva
- dubla perspectiva: prezintd ambivalenta celor afirmate de interlocutor
- amplificarea: creste intensitatea celor afirmate de interlocutor si intareste elementul
de rezistenta
- reflectarea afectiva: identificd, numeste si clarificd emotia din spatele cuvintelor.
Sa luam un exemplu pentru fiecare din aceste patru tehnici de reflectare. Sa spunem ca
avem un student care in sesiune ajunge la concluzia ca si-a neglijat sarcinile academice, a profitat
de timpul liber si de compania prietenilor, a socializat, s-a distrat, dar se apropie sesiunea si
deadline-urile proiectelor de semestru. Nu mai poate continua astfel.
Parafrazare: Ai ajuns la concluzia ca totul are un pret.
Dubla perspectiva: Pe de o parte, esti constient de lucrurile bune care s-au Intamplat, dar
congtientizezi si care sunt pericolele continuarii actiunilor tale.
Amplificarea: Te-ai distrat de minune si ai profitat din plin de avantajele vietii de student.
Afectiva: Incepi sa te ingrijorezi privind ce se va intampla in sesiune daca vei continua
astfel si esti dezamagit de modul in care te-ai organizat.

Exercitii:
1. Incearci sa parafrazezi urmitoarele mesaje:

Student: Ultima luna a fost foarte grea. Viata la facultate este extrem de solicitanta.
Cateodata simt ca nu mai fac fata.
Mama: Atmosfera de la servici este foarte incarcatd. Acasd toata lumea trage de
mine. Ma simt rupta intr-o mie de bucéti.
Persoana in varsta: Stiu ca le pasa de mine si cd ma iubesc mult. Se gandesc la
binele meu si vor sd ma stie In sigurantd, Tnsd uneori ma coplesesc cu prea multd
atentie. Ma simt de parca as fi un bebelus.
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Angajat: Ma doare stomacul ori de cate ori ma pornesc spre serviciu. Ma Ingrijorez
pentru cele mai mici lucruri. Ma gandesc deseori la cele mai negre lucruri si imi fac
toata ziua scenarii negative.

2. Incerca sa reflectezi empatic urmatoarele afirmatii:
Elev: Mama se leaga tot timpul de mine. Ca am camera dezordonata, cd nu imi fac
temele, ca stau prea mult pe afara cu prietenii, ca nu imi vad de treaba... Ma simt
ca la puscarie.
Mama: Nimeni nu apreciaza ceea ce fac. Robotesc toata ziua. Merg la serviciu si
cand vin acasa ma apuc din nou. Tura a doua. Pus masa, strans masa, calcat, spalat,
pregadtit totul pentru a doua zi. Nu este corect.
Copilul: Mi-ai zis cd o sa Tmi placa la gradinitd, ca o sa imi fac multi prieteni si ca
0 sd ne jucam toatd ziua. Dar e plictisitor si urat. M-ai mintit!

3. Ce avantaje crezi cd are dubla perspectiva, comparativ cu parafrazarea simpla?
[lustreaza printr-un exemplu aceste diferente.

Asertivitatea

Comportamentul asertiv porneste de la premisa cd nevoile noastre sunt la fel de importante ca si
ale celorlalti. Multe persoane Insa considerda ca nevoile lor sunt mult mai putin sau mai mult
importante decat ale celor din jur, fapt pentru care comunicarea cu acestia are mult de suferit.
Pericolul este ca atunci cand i vezi pe cei din jur mai putin importanti, iar nevoile lor irelevenate,
sa devii o persoand cu un stil dominator sau agresiv. lar daca dimpotriva, esti convins ca tu nu
contezi, iar nevoile celor din jur sunt mult mai importante, tinzi sd te comporti submisiv si sa
neglijezi starea ta de bine si ceea ce iti doresti tu cu adevarat. Deseori oscilam intre cele trei tipuri
de comportamente, Insa In situatii limita, tindem de cele mai multe ori sa aplicdm unul dintre aceste
tipare.

Comportamentul asertiv presupune:

- a-ti sustine punctul de vedere si drepturile personale intr-o manierd care nu incalca
drepturile altora,

- aavea o comunicare deschisa, empatica,

- aspune direct celorlalti care sunt emotiile si gandurile tale,

- aformula clar si respectuos nevoile tale,

- aintelege pozitia si perspectiva interlocutorului tau,

- a formula un punct de vedere in acord cu ambele perspective,

- a-ti exprima punctul de vedere succint, scurt si la obiect,

- afolosi propozitii care incep cu: “Eu consider ca..., As vrea sd..., Cred ca mai potrivit ar
fisa..., As avea nevoie catu...”,

- aputea distinge usor intre pareri si fapte,

- aevita sa folosesti exprimari ca: Eu cred ca trebuie sa..., Ar fi cazul sa...
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- afolosi intrebari care invitd la dialog, pentru a identifica parerile, sentimentele, perceptiile,
interpretarile si nevoile celorlalti: Ce parere ai tu despre...? Cum crezi tu cd ar trebui
procedat...? Care sunt sugestiile tale? Cum vezi tu situatia?

- A cauta modalitdti de a rezolva problemele si de a obtine acordul celuilalt: Ce parere ai
despre... daca...? Cum am putea sa...?

Astfel, a fi asertiv inseamna (conform Lange si Jakubowski, 1976) a-ti exprima dorintele
intr-un mod care tine cont de propriul interes, dar si de drepturile celorlalti, a-ti exprima propriile
pareri si opinii, emotii si credinte Tn mod direct, sincer si adecvat situatiei si relatiei tale cu cealalta
persoand. Cand ne confruntam insd cu teme si persoane dificile, putem sa devenim submisivi, sa
lasam sa primeze interesele celuilalt sau putem sd ne simtim atacati si sa devenim agresivi, sa ne
aparam si sa il atacam pe celalalt pentru a obtine noi maximum de rezultat in detrimentul sau.
Recomandabil insa ar fi sd incercam sa apelam la o solutie de tip win-win, in care suntem asertivi
si vrem sd mentinem relatia cu cealalta persoand, dar in acelasi timp sd ne simfim confortabil
gestionand aceste situatii problematice.

Hargie si Dickson (2004) mentioneaza doudsprezece tipuri de asertivitate distribuite in
douad categorii: asertivitatea in caz de conflict si asertivitate atunci cand ne confruntdm cu situatii
aparent pozitive, dar care pot fi interpretate ca dificile, rusinoase sau inconfortabile. Asertivitatea
in caz de conflict presupune: a adresa cereri rezonabile, a refuza solicitiri nedorite sau
nerezonabile, a cere altora sa 151 modifice comportamentul, a-ti exprima parerile chiar daca acestea
nu sunt pe placul interlocutorului, a-ti exprima dezacordul sau sentimentele negative si a raspunde
adecvat la critici. Cel de-al doilea tip de asertivitate, cea pozitiva este caracterizatd de dorinta de
a-tii exprima emotiile pozitive, a raspunde la emotiile pozitive ale altora, a accepta si a oferi
complimente, a-ti admite si asuma propriile greseli sau defecte personale si a initia si sustine
interactiuni cu alte persoane.

Pentru altii insd, a nu-i supdra pe ceilalti, a-si lasa interesul personal pe plan secund si chiar
a se lasa calcati in picioare pentru a nu strica relatia cu ceilalti este ceva normal. A fi supusi si a
nu sti cand s spund nu, le poate complica puternic viata, dar fie nu stiu cum sa fie asertivi, fie asa
au fost invatati, fie se tem de consecintele afirmarii propriei vointe. Acestia rareori isi exprima
propriile trairi si dorinte, iar atunci cand o fac, uneori se exprima 1n asa maniera ca ceilalti nu le
iau 1n calcul sau nu le considera a fi importante.

Printre cele mai des intalnite situatii de comportament verbal submisiv intalnim:

- scuzele: Imi cer mii de scuze ci te deranjez, dar voiam si aflu parerea ta despre acest
proiect.

- ezitarile: Crezi ca ar fi posibil ca... daca nu cumva te incurc... sd ne mai uitdm o data peste
raportul facut impreuna, inainte de a face eu ultimele corecturi si a ti-1 trimite sa il Tnméanezi
sefului?

- autohandicaparile: Am verificat din nou si cred ca datele sunt toate corecte. Pe de alta parte,
am facut in graba raportul final, deci poate mi-a mai scapat ceva.
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- ocolirea adevarului: Cred ca vom lua o decizie cat de curand, dar nu stiu dacd aceasta va fi
in favoarea ta.

- deprecierea personald: Am citit cam tot ce s-a scris pe acest subiect, dar asta nu ma face un
expert in domeniu.

- politetea exagerata: Imi pare rau sa te deranjez, stiu ca ai multe task-uri, dar crezi ca ai
putea sa scrii §i tu partea ta de proiect pentru a ne putea incadra in deadline.

- apropo-urile: Ca veni vorba, oare stii cine ar putea sd ma ajute cu clientii care au ramas
necontactati?

- justificarea excesiva: Imi pare rau sa te intreb din nou, dar crezi ca ai putea decide cand
vrei sd iti iei cele doua zile libere, pentru a putea gési pe cineva care sa iti preia sarcinile?
Multiple motive pot s alimenteze comportamentul submisiv. In vreme ce unele persoane

actioneaza astfel in acord cu modul in care au fost educate sau cu modelul cultural din care provin,
altii sunt manati de dorinta de a nu leza interesele celorlalti, de a nu-i supara sau deranja. Altii fie
pentru cd au dificultati in reglarea nivelului stimei de sine, se percep ca fiind mai slab pregétiti
decat sunt in realitate sau au un nivel scazut al autoeficacitatii, iar altii pur si simplu pentru ca ei
cred ca astfel vor putea sa evite conflictele.

Asadar, comportamentul submisiv se refera in general la:
- anu tine cont de drepturile si nevoile tale,

- ale permite altora sd neglijeze nevoile tale sau sa te calce in picioare,

- asimti ca te afli pe teren periculos, ca si cum ai cdlca pe coji de oua,

- anu vrea sa i superi pe ceilalti,

- a-ti exprima gandurile, sentimentele si nevoile 1n termeni defensivi,

- anute exprima deloc din dorinta de a nu-i deranja pe ceilalti sau a nu i face sa-si schimbe
parerea despre tine,

- afolosi deseori justificdri pentru comportamentele si parerile tale,

- afolosi deseori exprimari care arata ca parerea ta nu este atat de importanta: Eu cred ca...,
dar poate voi aveti o idee mult mai buna... asta e doar asa, o sugestie. Nu trebuie sa o luati
in calcul. Am zis si eu doar asa ca sd ma aflu in treaba.

- afolosi cuvinte de umplutura: Poate ca... V-ar deranja daca...

- a-ti cere deseori scuze pentru diverse lucruri,

- a multumi excesiv pentru oportunitati,

- afolosi exprimari prin care iti minimalizezi calitatile sau reusitele: Nu ma prea pricep la...
Sunt alti colegi care ar face mai bine asta. Nivelul meu este unul mediocru. Meritele nu
sunt ale mele in totalitate.

- a folosi exprimari care 1i determinad pe ceilalti s nu considere nevoile tale ca fiind
importante: Nu e cu adevarat important. Nu e nimic urgent. Nu prea conteaza... Asta poate
astepta.

Nu 1n ultimul rand, comportamentul agresiv poate fi caracterizat prin actiuni precum:

- a-ti sustine propriul punct de vedere fara a tine cont de nevoile celorlalti,
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- aleincalca drepturile personale,

- a-ti exprima pdarerile, sentimentele si credintele intr-o modalitate nepotrivitd si
inacceptabild, cu toate ca stii ca acest lucru i poate supdra sau deranja pe ceilalti,

- a-1acuza deseori pe ceilalti, a da vina pe ei, a-ti arata dispretul fata de ei si comportamentul
lor,

- afiostil si a-i trata pe altii de sus,

- afolosi excesiv propozitiile la persoana Intai,

- a folosi opiniile pe post de fapte incontestabile: Proiectul acesta este de doi lei. Nimic nu
functioneaza aici. Perspectiva asta e inutild. Parerea ta e egala cu zero.

- a-1 critica pe ceilalti, a folosi deseori sarcasmul si ironia sau atacul la persoana: Cred ca
glumesti. Nu cred cd ai spus asa ceva. Asta e prostie mai mare decat tine. Daca taceai,
filosof raméaneai! Atat ai avut de zis?

- ada ultimatumuri si a ameninta,

- afolosi deseori cuvinte ca: trebuie, ar fi cazul sa... sau a te adresa direct, dand ordine altora,

- ada vina pe altii pentru insucces: E doar vina ta. Tu ai facut asta.

Stim cd oamenii reactioneaza diferit in situatii dificile. Pentru unii, agresivitatea verbala
este primul raspuns accesibil mental. Simt ca doar daca sunt foarte vocali, daca ridica tonul, daca
maresc viteza exprimarii si 11 ataca pe ceilalti se vor face intelesi si vor obtine cele mai bune
rezultate pentru ei, fapt pentru care vor apela la un Intreg arsenal de tehnici din cele mai nepotrivite,
precum:

- ridiculizari: Nu stiu cum de te-au angajat dstia. Habar n-ai cum se face asta!

- amenintari: Dacd pana deseara nu vad raportul pe biroul meu, esti concediat!

- ordine directe: Te apuci in momentul asta de treabd si nu te mai vad pana cand nu ai
terminat ce ti-am spus eu sa faci!

- abuz: Esti un dobitoc fara pereche! Nu pleci acasa pana cand nu termini task-ul. Si poti sa-
ti iei adio de la zilele de concediu.

- Intreruperi: Pauza. Ciocu’ mic! Daca taceai, filosof ramaneai! Acum eu vorbesc.

- limbaj injurios: *#****

- reprosuri: Ai facut treaba de mantuiala!

Nu de putine ori, cei care se comporta agresiv se pot simti bine pe termen scurt, insd acest
tip de comportament duce la consecinte negative pe termen lung, atat pentru agresor, cat si pentru
victima. Unii sunt agresivi pentru ca au dificultdti in managementul furiei si in gestionarea
controlului personal, altii pentru ca au fost imersati pentru prea mult timp Intr-un mediu care tolera
sau chiar incuraja acest tip de comportament, altii pentru ca se confrunta cu dificultéti de altd natura
si redirectioneaza furia catre colegi, subalterni sau parteneri, altii pentru cd bullying-ul este
modalitatea prin care se simt puternici sau pentru ca sunt recompensati pentru astfel de atitudini
care pot uneori incuraja productivitatea pe termen scurt.

Sa ludm acum un exemplu concret. Ne imagindm urmatoarea situatie. Esti la serviciu. Ai
lucrat timp de doud luni la un proiect foarte important, dar din motive independente de tine,
lucrurile n-au mers asa cum v-ati asteptat si proiectul a suferit o noud amanare. Maine urmeaza sa
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pleci cu familia In concediu. Biletele de avion sunt deja cumparate. Rezervarea nu mai poate fi
amanata si familia a facut deja bagajele. Seful pune presiune nedoritd pe tine sd améani plecarea
pentru a finaliza task-urile colegilor care au rdmas in urma. Propun sa analizam cum s-au intamplat
lucrurile. Reluam ciclul evenimentelor si ne gandim ce s-a spus si cum s-a spus. Primul pas,
analizdm situatia.

1. Identificdim emotiile celeilalte persoane si le etichetim corect. Care a fost

comportamentul nonverbal? Ce a transmis prin intermediul acestuia?

2. Ne aducem aminte faptele. Ce s-a spus?
Identificam nevoile din spatele comportamentului.
4. Identificdm reactia comportamentald. Care a fost raspunsul tau? Ce ai face diferit,

daca ai putea da timpul inapoi?

98]

Cum ai putea proceda si ce ai putea spune: Vad ca esti supdrat (emotia) pentru ca proiectul
a suferit o amanare (fapt). Si consideri cd nu pot pleca In concediu maine (nevoia). Dar biletele
sunt deja cumparate si te-am anuntat cu doud saptdmani inainte, iar tu mi-ai aprobat cererea de
concediu. Putem gasi o solutie impreund. Daca vrei, te pot ajuta sa analizam optiunile.

Identificand emotia din spatele comportamentului si etichetand-o pentru interlocutorul tau,
poti verifica daca aveti aceeasi perspectivd. De multe ori, interpretdm gresit comportamentele
celorlalti. Punand 1n cuvinte clare faptele, poti discuta cu celdlalt despre motivele actiunilor sale si
poti identifica corect nevoile lui si ale tale. Poti apoi avea, in consecintd, un raspuns adecvat.

Greenberg (1983) propunea modelul DESC:

1. Descrie situatia cdreia 1i raspunzi (Cand raportul meu este criticat).

2. Identifica si eticheteaza emotia (Devin furios si agresiv).

3. Exprima situatiile si modalitatile prin care ai vrea ca interlocutorul sa raspunda (As prefera sa
imi oferi un feedback constructiv pe parcursul proiectului, nu doar la final).

feedback-ul atunci cand voi avea nevoie de acesta).

Un alt exemplu util de comportament asertiv regasim in cartea lui Randy Paterson (2022).

Persoana/situatia: Paul, seful meu imi cere sa 1l angajez pe nepotul lui in postul liber peste
vard, desi avem nevoie de cineva cu experientd pentru acest rol.

Réspunsul meu: Nu am stiut ce sa i spun. [-am zis ca o sd ma gandesc la propunere, dupa
care i-am multumit pentru sugestie. Raspuns pasiv.

Emotia: Am fost furios pentru faptul ca mi-a cerut asa ceva. Am simtit ca incerca sd ma
manipuleze. Am fost furios pe mine pentru ca nu am refuzat din capul locului.

Réspuns alternativ sugerat: Paul, avem nevoie de cineva care cunoaste industria. Ne trebuie
o persoana cu experientd. As fi bucuros si il trec pe nepotul tau pe lista, dar nu il voi angaja daca
nu are pregatirea necesara.

Lazarus (1971) a identificat patru tipare majore de raspuns de tip asertiv: abilitatea de a
spune nu, abilitatea de a exprima emotiile constructiv, abilitatea de a cere favoruri si abilitatea de
a initia, purta si incheia discutii dificile. Dupd parerea lui, ne putem confrunta cu dificultati in
nivelul de asertivitate pe fiecare din aceste patru paliere.
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Connelly & Rottela (1991) au aratat ca pana si sportivii de performanta se pot confrunta cu
probleme de asertivitate. Motivele sunt multiple. Cateva dintre cele mai des intalnite: nivelul
scazut de constientizare privind conceptul de asertivitate sau abilitdtile asertive reduse,
comportamentul modelat de familie sau scoald, lipsa increderii in sine sau stima de sine scazuta,
frica de consecintele negative si riscurile asociate exprimarii propriului punct de vedere. Ce pot
face antrenorii si psihologii sportivi pentru a dezvolta asertivitatea sportivilor? In primul rand, pot
utiliza tehnicile cognitiv-comportamentale de reframing, restructurare cognitiva si disputare a
credintelor disfunctionale. Pot apoi modela comportamentele asertive si antrena abilitatile asertive
ale sportivilor prin jocuri de rol sau prin expunere selectiva. Identificarea si utilizarea tehnicilor de
coping constructiv, precum focalizarea pe probleme, cautarea suportului social, reevaluarea
pozitiva si acceptarea responsabilitdtii sunt si ele de mare ajutor.

Un comportament asertiv tinde sd nasca asertivitatea si din partea interlocutorilor nostri.
Daca insa observi ca ai un pattern submisiv sau agresiv, acest lucru poate fi indreptat prin exercitiu.
De multe ori, patternurile noastre de interactiune cu ceilalti sunt preluate prin modelare, Inca din
copildria timpurie. Young, Klosko & Weishaar (2003) considerd cd schemele cognitive sunt
formate in primii ani de viata si ca ele ne influenteaza intr-un mod covarsitor interactiunile cu cei
din jur la varsta adulta. Ei propun optsprezece scheme cognitive, grupate in cinci domenii:

1. Separare si respingere: cu scheme precum: abandon si instabilitate, neincredere/abuz,
deprivare emotionald, deficientd/rusine, izolare sociald/instrainare,

2. Autonomie si performantd deficitare: dependentd/incompetentd, vulnerabilitate la
vatamare sau boald, interdependenta/sine infantil si esec,

3. Limite deficitare: sentiment de indreptatire/grandomanie, autocontrol sau autodisciplina
redusa,

4. Orientarea catre celalalt: subjugarea emotiilor sau a nevoilor, auto-sacrificiu si nevoia de
aprobare/recunoastere,

5. Hipervigilenta si inhibitie: negativism/pesimism, inhibitie emotionald, standarde
nerealiste/hipercriticism si pedepsire.

Schemele dezadaptative timpurii sunt “teme sau tipare generale, generalizate, alcatuite din
amintiri, emotii, cognitii si senzatii corporale, referitoare la sine sau la relatiile cu ceilalti,
dezvoltate 1n copilarie sau in adolescenta, elaborate de-a lungul vietii si disfunctional intr-o masura
semnificativd” (Young et al,, 2015: 23). Fiecare dintre aceste scheme presupune o serie de reactii
dezadaptative de coping, fie de capitulare, evitare sau supracompensare si activeazd unul dintre
cele trei moduri: de copil, parinte sau adult.

Pentru a intelege mai bine teoria lui Young si Klosko, iti recomand cartea lor tradusa in
romand, Cum sa-ti reinventezi viata. Cum sa pui capdt comportamentelor negative si sa te simfi
din nou bine. Este scrisa pe intelesul tuturor si ofera studii de caz extrem de bine ilustrate si tehnici
utile pentru unsprezece dintre aceste tipare de viata autodistructive.

Ajungem sa constientizdm aceste scheme la varstd adultd si nici o altd relatie nu ne
provoacad mai mult decat cea de cuplu. Daca avem si copii, lucrurile se complicd suplimentar. Era
o postare pe Facebook care spunea ca ajungi s iti constientizezi trasaturile negative atunci cand
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le vezi perfect ilustrate de copiii tai si te intrebi retoric: Oare cu cine seamana? Pe cine mostenesc?
Comunicarea asertiva te poate ajuta s ai o relatie constructiva cu partenerul de cuplu si cu proprii
copii. Limitele sunt si ele un subiect important. Pot confirma, teoria o stim, dar practica ne omoara,
cum s-ar spune. Un articol foarte interesant, peste care am dat acum ceva vreme
(https://kidshelpline.com.au/teens/issues/being-assertive-and-setting-boundaries), analiza relatia
dintre asertivitate si limitele pe care le setdm 1n relatiile noastre interpersonale. Selectez cateva
dintre ideile pe care le-am gasit utile.

Despre conversatiile dificile

Cand simtim ca o persoana incalcd limitele noastre personale, nu- este raspunsul potrivit.
Insa si reciproca este valabila. Cand celalalt ne spune nu, trebuie sa respectam spatiul si confortul
lui personal si sd nu invaddm intimitatea sa. Nu de putine ori, insa, ajungem sa purtdm conversatii
dificile cu ceilalti pentru cad nu stim exact unde sunt trasate aceste limite. Conversatiile dificile,
spun Paterson et al. (2006) sunt caracterizate de mize mari, interese divergente si atmosfera
emotionald incarcatd. Ce putem face cand ne confruntdm cu astfel de situatii:

- sdascultam cu calm,

- sa utilizdm parafrazarile si reformularile empatice,

- s adresam Intrebari,

- sa ne focusam pe comportamentul problematic, nu pe persoana,

- sa folosim exprimarea la persoana intai,

- sa clarificam asteptarile si nevoile sau dorintele noastre,

- sa fim capabili sa 11 oferim celuilalt timp si spatiu pentru a procesa informatia si a
oferi un raspuns adecvat.

Ce ar fi de evitat Intr-o conversatie dificila? Cateva recomandari utile ar fi: evitarea ridicarii
vocii, a Intreruperii interlocutorului, adresdrii de cuvinte jignitoare sau acuze, a amintirii unor
evenimente sau episoade irelevante din trecut, a accentudrii nevoii unui raspuns rapid, imediat sau
a reactiilor sub impulsul emotiilor de moment.

Nu de putine ori, presiunea grupului, dinamica rolurilor in echipa sau statutul diferit al
indivizilor, dinamica relatiilor de putere, traumele anterioare sau raspunsul de tip fight-flight or
freeze complica lucrurile intr-o conversatie dificila. Asadar, ce poti face este sa incerci sd analizezi
modul in care tu Tnsuti/inséti reactionezi sub presiune si sa gasesti modalitatea proprie de a asculta
activ si a avea un comportament asertiv in relatia cu ceilalti.

Exercitii:
1. Citeste cartea lui Kerry Patterson si identifica pentru fiecare din cele trei povesti de
tip victima, raufacator si neajutorat cate un exemplu din viata ta reald. Cum poti
controla aceste povesti pentru a avea o comunicare mai eficienta?
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2. Identifica o conversatie dificila pe care ai purtat-o in ultima sdptaména si aplica
modelul DESC. Prezinta pe scurt situatia cu care te-ai confruntat si modul in care
ai reactionat. Ce ai putea face mai bine pe viitor?

3. Discutd cu un prieten una dintre schemele lui Young si Klosko, pornind de la cazul
propus in capitolul aferent din carte.
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Capitolul 3
Comunicare nonverbala si paraverbala

In interactiunea cu ceilalti, comunicarea verbala joacd un rol major, insd aceasta este completata

de comunicarea nonverbala si paraverbala. Intitulatd si limbajul corpului, comunicarea nonverbala

include: gestica, mimica, proxemica, haptica, kinezica, cronemica si oculezica. Sa ne uitdm mai

atent la fiecare dintre aceste componente.

Gesturile au o serie de functii printre care Irena Chiru (2018) mentioneaza urmatoarele:

1. gesturile transmit un mesaj, substituindu-se cuvintelor
repetd o informatie

traduc emotii

sustin discursul

kb

exprima refuzul
6. exprimd si acompaniaza starile interioare.

Cercetarile realizate de catre Paul Ekman si Wallace Friesen (1969) asupra

comportamentului non-verbal, definit ca “orice miscare sau pozitie a fetei sau corpului care este
relevanta pentru comunicare si interactiune”, prezentate in volumul The Repertoire of Nonverbal
Behavior: Categories, Usage, and Coding au permis identificarea a cinci categorii gestuale :

expresorii sunt gesturi mimice sau corporale, care pot insoti o trdire organica. Sunt
universale, iar semnificatia lor poate fi usor dedusa. Transmit neintentionat care
este starea sau dispozitia noastrd (ne inrosim, suntem crispati, tresdrim, ne
incruntam, suradem, vocea ne tremura etc.).

regulatorii sunt miscari care reglementeaza schimbul verbal cu interlocutorul,
permitdndu-ne sa ne apropiem, distantdm sau conectdm cu celalalt prin intermediul
privirilor, posturii etc. Includ cererea permisiunii de a lua cuvantul, indemnul de a
continua discursul sau de a-1 finaliza, dorinta de a Intrerupe pe cineva sau solicitarea
explicatiilor. Ele sunt deseori intalnite Tn context interpersonal, n activitéti de grup,
in interactiune cu mass-media sau in cadrul evenimentelor publice.

ilustratorii sunt miscdri ce pot sustine si completa exprimarea prin intermediul
cuvintelor. Ne ajutd sd decodificdim un mesaj verbal, explicAindu-l mai bine,
indicand directia (sus, jos), forma (dreptunghi, spirald), persoana (eu, tu, el),
dimensiunea (mic, enorm) sau modalitatea de actiune (rapid, lent, unduitor).
emblemele sunt conventii sociale care indicd sau substituie complet cuvintele:
ridicarea din umeri, da, nu, trasul cu ochiul, semnul victoriei, looser, acoperirea
buzelor cu degetul aratator indicand nevoia de a face liniste, semnul autostopului
etc. Ele sunt gesturi rapide, fara acompaniament verbal.
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- adaptorii sunt gesturi automate, de cel mai multe ori inconstiente, care ne permit
manipularea obiectelor=alteradaptori (pix, foaie, pahar, cravatd, fermoar) si
automanipuldrile=autoadaptori (rosul unghiilor, incrucisarea bratelor). Pot aparea
cu mai mare frecventa in situatii de tensiune sau concentrare. De exemplu: atingerea
mainilor, a fetei, a gatului, atingerea picioarelor cu mainile, incrucisarea bratelor
sau a picioarelor.

Gesturile au fost si sunt foarte importante in comunicare. In lucrarea lor O istorie culturali
a gesturilor, Jan Bremmer si Herman Roodenburg (2000) cuprind seria de eseuri prezentate la
Conferinta din 1989 de la Utrecht, pe tema importantei studierii gesturilor, considerate cum afirma
ei “pe drept cuvant o cheie a codurilor culturii si sensibilitatii din trecut”. Faptul ca gesturile sunt
studiate astazi in principal de cétre psihosociologi, lingvisti si antropologi, nu poate decat sa ne
arate cd acest domeniul este unul puternic interdisciplinar, iar studiul kinesicii, al hapticii si
proxemicii sunt din ce in ce mai abordate de catre cercetétorii din domeniul stiintelor comunicarii.
Apreciem astdzi, tindnd cont de modul in care a evoluat simbolistica gesturilor, in total acord cu
Breemmer si Roodenburg, cd “’la baza unor deosebiri gestuale si comportamentale stau deosebiri
fundamentale ale relatiilor si atitudinilor sociale” (2000: 20). Privite in context social si cultural,
gesturile au astdzi o Insemnatate deosebitd, putand facilita procesul de comunicare interpersonala.

Incd din anii 70, studiile din stiintele comunicirii au incercat sa inteleaga modul in care
gesturile pot facilita o mai bund comprehensiune a comunicarii verbale. Sintetizand datele obtinute
in 83 de studii independente, Dargue (et al., 2019) analizeaza circumstantele in care gesturile ajuta
la intelegerea mesajelor in context educational, uitdndu-se la tipul gestului, informatia furnizata de
acesta, functia gestului si varsta receptorului mesajului.

Mimica este consideratd cea mai relevantd sursa de informatie pentru emotiile unei
persoane. Interpretarea semnalelor transmise prin intermediul muschilor faciali este universala,
considera Darwin (1892), in cartea sa The expression of the emotions in man and animals. Studiile
recente sustin aceasta afirmatie, iar Eckman (et al. 1987) propune sase emotii de baza:

1) bucurie/fericire
2) tristete

3) surpriza

4) frica

5) manie/furie

6) dezgust/antipatie.

Hillary Elfenbein si Nalini Ambady (2002) au realizat un studiu de tip meta-analiza, pe un
esantion de 97 de cercetari, implicand un total de 22.148 persoane din 42 de tari si au descoperit
ca oameni de peste tot reusesc sa interpreteze similar cele sase emotii de baza. Totusi, se pare ca
familiaritatea cu anumite grupuri etnice, regionale sau nationale ne permite sa interpretam cu mai
mare acuratete stdrile interioare ale persoanelor analizate. Cu alte cuvinte, cu cat suntem mai
obisnuiti cu trasaturile faciale ale persoanei observate cu atat mai usor este pentru noi sa decelam
emotiile pe care aceasta le afiseaza prin intermediul expresiilor faciale.
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Postura corpului prezintd interes pentru cercetatori, intrucat transmite o serie de aspecte
relevante, precum atitudinea interlocutorului, emotiile acestuia, gradul de apropiere in relatie,
familiaritatea sau statutul. Postura poate fi in primul rand de includere sau de excludere. Daca am
analiza modul in care membrii unui grup de terapie, care isi desfasoara cel mai adesea activitatile
in cerc, utilizeaza pozitia corpului, am putea obtine date extrem de importante pentru dinamica
grupului. Un individ care sta la o distanta mai mare, care este relaxat, ocupa spatiul propriu si al
vecinilor, care isi intinde picioarele poate sd transmitd mesajul ca este mai vechi in grup, in vreme
ce un altul, care asteaptd intdi sd se aseze ceilalti participanti, pentru a identifica locurile
disponibile, este un nou venit. Postura aplecata spre Tnainte poate sa insemne ca persoana este
interesatd de continutul comunicdrii in vreme ce un spate cocarjat poate sa semnifice un conflict
interior i o problemd presantd. Toate aceste informatii, luate individual nu transmit un mesaj
simplu de decodificat, insd coroborate cu alte informatii pot sa faciliteze procesul de comunicare.
Postura de excludere poate sa transmita celuilalt faptul cd nu este binevenit, ca invadeaza spatiul
personal sau ci relatia nu este una suficient de apropiatd ca s initiem acte de comunicare. In
aeroport, de exemplu, multe persoane isi plaseaza obiectele personale pe scaunele aldturate aratand
astfel lipsa de deschidere in comunicare si marcarea teritoriului personal.

Postura poate fi apoi congruenta sau incongruenta. Spunem cd avem o posturd congruenta
atunci cand ilustram sau oglindim postura interlocutorului, ardtdnd astfel disponibilitatea spre
comunicare. Utilizdm o postura similara celui din fata noastra si transmitem astfel o invitatie pentru
dialog celuilalt. Posturile necongruente sunt utilizate mai ales in acele situatii in care cei doi
interlocutori au statut diferit, de exemplu in relatia sef-subaltern, medic-pacient, varstnic-tanar sau
parinte-copil.

Contactul vizual este important in orice interactiune interpersonald, intrucat, conform lui
Gordon Wainwright (2003), poate:
- oferi informatii relevante,
- ardta interes si atentie,
- invita si controla interactiunea,
- domina, ameninta si influenta alte persoane,
- oferi feedback
- sau dezvalui atitudini.

Sa ludm pe rand aceste utilizari ale contactului vizual. In primul rand, initiem si mentinem
contactul vizual atunci cand dorim sd aflam informatii utile. Putem astfel afla dacd cealalta
persoana ne vede, ne recunoaste, ne place sau ne spune adevarul. Putem infera dispozitia persoanei
din fata noastra analizdndu-i postura corpului, mimica sau gesturile. Apoi, contactul vizual 1i ardta
celuilalt ca suntem atenti la ceea ce spune, ca intelegem informatia transmisa, cd ne intereseaza
mesajul si cd il procesdm adecvat. Tot prin intermediul contactului vizual putem invita
interlocutorul la dialog. Putem sd ii semnalam cd urmdrim cuvintele sale, cd intentiondm sa
dialogdm, ca vrem sa continuam sau nu conversatia si astfel putem controla durata si natura

31



interactiunii. In al patrulea rand, prin intermediul contactului vizual, al directiondrii atentiei spre
stanga, dreapta, spre spatiul din raza vizuala sau spre lateral, putem transmite celuilalt mesajul ca
relatia dintre noi este una simetrica sau asimetrica, ca avem statusuri diferite sau cad ne plasam pe
picior de egalitate, ca lasdm loc pentru dialog sau ca nu este loc de intreruperi, cd suntem implicati
activ in comunicare sau ca ne-am pierdut interesul pentru subiect, cd suntem detasati sau in unele
situatii specifice cd vrem sa obtinem un raspuns comportamental anume, ca de exemplu atunci
cand flirtam. In al cincilea rand, feedback-ul oferit prin contact vizual ajuti interlocutorul si se
poatd orienta si pozitiona in comunicare. Dupa cum spuneam mai devreme, ofera informatii utile
despre motivatia noastra, gradul de interes, expertiza In comunicare sau pe subiect sau Increderea
in cele afirmate. Nu in ultimul rand, contactul vizual poate oferi informatii utile despre emotiile si
gandurile noastre. Oamenii care se simpatizeazd reciproc tind sd mentind contactul vizual o
perioada mai lungd de timp. Cei mai agresivi, la fel, prelungesc perioada de contact vizual. Cei
care nu se plac, tind sa evite privirile reciproce. Cei jenati sau rusinati evitd sa se priveasca in ochi.
Cei entuziasmati au miscdri oculare mai rapide si transmit prin intermediul privirii starea lor de
energizare. Cei deprimati si tristi privesc in jos, in pdmant si reduc in mare masura contactul vizual
cu alte persoane. Cei care prezintd fricd, au privirea inghetatd, alertd, vrand sd detecteze orice
pericol sau amenintare din mediu.

Unele persoane sunt mai experimentate In a utiliza contactul vizual, altele sub influenta
personalitdtii si a temperamentului, pot sa nu acorde la fel de multd importanta acestui aspect sau
chiar sa neglijeze rolul privirilor in interactiunile interpersonale. Un exercitiu util, pentru a intelege
rolul contactului vizual in comunicare, poate fi realizat aproape in orice context va este familiar.
De exemplu, intr-o dimineata in care intrati in cafenea sa va savurati portia zilnica de cafeina, luati
loc la 0 masa si incercati sd observati celelalte persoane care sunt deja in cafenea sau care intra pe
rand. Se privesc reciproc? Pentru cat timp? Care e intentia lor in comunicare? Se uitd la oameni
sau privesc obiecte din incapere? Fixeaza cu privirea un interlocutor anume sau se uita in gol?
Cum reactioneaza cind cineva vine sau pleaca? Ce informatii utile transmit prin intermediul
privirilor? Este totusi un exercitiu discret, prin care nu ne propunem sd nu deranjam pe nimeni, sa
nu fim intruzivi si sd obtinem totusi informatii utile.

Proxemica

Introdus de E. Hall in 1966, conceptul de proxemica face referire la stiinta care studiaza
relatia dintre componenta spatiald si cea comunicationald din cadrul relatiilor interpersonale.
Pentru a putea analiza semnificatia distantelor, identificdm patru tipuri de zone sau distante:

- zona intima (0-45 cm) este zona care ne Inconjoard corpul, este distanta spatiului
intim, al dansului, al relatiilor intime, a luptei corp la corp. Nu ne simtim confortabil
daca cineva ne invadeaza aceasta zona, de exemplu atunci cand intram intr-un lift
in care sunt mai multe persoane, cand stam la coada si persoana din spatele nostru
ne sufld in ceafa, cand cineva cu care conversam se apropie nepermis de mult de
noi, cand intram Intr-un autobuz plin. Atunci corpul nostru se pregateste de lupta.
Comunicarea tactila si cea olfactiva sunt n aceasta zona foarte importante.
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- zona personala (45-120 cm) e distanta dubld bratului intins. E cea comuna
conversatiilor uzuale, in care contactul vizual si comunicarea verbald sunt foarte
importante. Este zona rezervata persoanelor apropiate, familiare, cu care
interactiondm zi de zi. Este perimetrul prieteniilor si al distantei conventionale intre
doud persoane, In care atingerea este permisd, iar mirosurile pot juca un rol
important.

- zona sociala (120-350 cm) este spatiul destinat contactelor sociale superficiale sau
necunoscute, grupurilor nou formate si relatiilor profesionale. Diminuarea acestei
zone poate indica o relatie mai apropiatd sau una de ierarhie diminuata. Este zona
pe care o accesdm 1n clasa, la serviciu, in magazine sau 1n restaurante.

- zona publica (peste 350 cm) este caracteristica discursurilor publice, prelegerilor,
pieselor de teatru, mai impersonale, care implica o audientd mai mare, dispersata
intr-un spatiu corespunzator. Este zona oficiald folositd de catre politicieni, preoti,
profesori, presedinti.

In Enciclopedia limbajului trupului, Allan si Barbara Pease (2008) fac un inventar al
componentelor comunicarii nonverbale, intr-un limbaj accesibil. Rezultat al muncii de cercetare
de peste trei decenii, aceastd carte ramane un material extrem de util pentru cei care lucreaza in
marketing, comunicare, educatie, negociere sau management si as indrazni sa spun pentru oricine
este interesat de a descifra tainele relatiilor interpersonale. De la farmecul zambetului la gesturile
bratelor, de la semnalele care ne induc in eroare la diferentele culturale, de la modul in care
utilizdm distantele si spatiul personal la contactul vizual, de la ritualurile de curtare la jocuri de
putere si politica de birou, cartea ne trece printr-un periplu de exemple practice si ofera sfaturi utile
tuturor celor care doresc sd stdpaneascd cu maiestrie arta relatiilor interpersonale.

Comunicarea tactila tine cont de o serie de reguli si norme sociale si este in general
influentatd de relatia dintre cei doi interlocutori, de intimitatea, familiaritatea si apropierea dintre
ei, de statut, varsta, starea de spirit, context cultural si altele. Haptica este studiul comunicarii prin
intermediul atingerilor. Atingerea este primul simt pe care il dezvoltam inci de cand ne nastem. in
timp ajungem sd deprindem o serie de conventii privind atingerea, in functie de durata, intensitate,
prezenta sau absenta altora, caracterul atingerii, relatia interpersonala si locul atingerii. Nu trebuie
luat in considerare doar cine, in ce context sau cand initiazd o atingere, ci si care este reactia
persoanei atinse la aceasta. Interpretarea atingerilor este foarte sensibild la contextul cultural la
care ne raportam.

Oameni sunt mai Inclinati sa utilizeze comunicarea tactila in situatia in care:

- primim sau oferim informatii,
- primim un ordin,

- solicitam o favoare,

- exprimam entuziasmul,

- suntem la o petrecere,

- un prieten ni se confeseaza,
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- Incercam sd convingem o persoand sau
- ne despartim de cineva.
Heslin si Alper (1983) au realizat o distributie a atingerilor pe un continuum de la mesajele
foarte impersonale la cele mai personale, identificand cinci mari categorii:

1. Atingerile functionale-profesionale: de exemplu cand invatatoarea ajutd copilul sa scrie
primele litere, cand croitorul ia masuri pentru haine, cand doctorul masoara temperatura
sau asculta batdile inimii, cand artistul tatuator ne realizeaza un desen sau cand agentul de
securitate din aeroport ne scaneaza corpul. Acestea sunt atingerile ca parte a unei rutine
profesionale. Toate acestea ar fi considerate nepotrivite sau intime intr-un alt context decat
cel profesional.

2. Atingeri sociale-politicoase: strdngerea mainii, batutul pe umar, o atingere a antebratului
sunt considerate interactiuni politicoase, ce denota respect reciproc. Acest tip de atingeri
pot avea un rol deosebit de important in formarea primelor impresii.

3. Atingeri prietenesti, calde, precum batutul pe umar, imbratisarea umarului, salutul specific
bandelor sau echipelor sportive, au potentialul de a mentine o relatie si de a comunica
apropierea, simpatia reciprocd sau grija. Prietenii insa se vad nevoiti sd negocieze gradul
de personalizare a unei relatii prin intermediul atingerilor, Intrucat uneori o apropiere
exageratd poate denota intentii cu conotatie sexuald, interese romantice sau asteptari
nerealiste, iar alteori o distanta exagerata in atingeri poate indica racirea relatiei.

4. Atingeri romantice, intime, sunt rezervate prietenilor foarte apropiati, familiei si
partenerilor de cuplu. Atingeri precum: sarutul, atingerea fetei celuilalt, stransul in brate
sunt specifice acestei categorii. Ele pot contribui la cresterea sentimentului de apropiere si
intimitate.

5. Atingeri cu tentd sexuald sunt si cele mai intime, intrucét sunt dezvoltate cu intentia de a
stimula fizic partenerul. Vorbim aici despre atingeri ale Intregului corp, urmate de acte
sexuale.

Cronemica se referd la modul in care utilizarea timpului influenteazd comunicarea. Peter
Andersen (1999) clasifica timpul in patru categorii: timp biologic, personal, fizic si cultural.
Timpul biologic face referire la ritmul circadian, care tine cont de orele la care noi dormim, veghem
si ne hranim. Relatiile noastre si competenta personala in comunicare sufera atunci cand ritmul
biologic ne este dereglat, de exemplu cand calatorim pe alt fus orar, cand petrecem o noapte
intreaga sau lucrdm tarziu la un proiect, cand sdnatatea noastrd fizica si psihicd sunt provocate.
Tinem cont de momentul zilei in care ne permitem sa contactdm telefonic o altd persoana. Daca
lucram in domeniul relatiilor cu clientii sau Tn vanzari, stim cd momentul zilei In care interactionam
cu un client poate influenta semnificativ raspunsul acestuia. Dacd suntem profesori, stim ca in
general elevii se activeaza catre amiaza si ca spre finalul zilei de scoala scade energia si implicarea
activd a elevilor in exercitii fizice. Timpul personal are legdtura cu perceptia noastrd si cu
atribuirile pe care le facem. Modul in care ne raportdm la timpul personal este influentat de
dispozitia personalda, de nivelul nostru de interes pentru o activitate si de multi alti factori.
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Gandeste-te doar cat de repede trece timpul cand te implici intr-o activitate care iti face placere,
de exemplu statul cu prietenii n fata blocului sau in parc la varsta adolescentei, mersul in discoteca,
privitul serialelor preferate, plimbarea n natura sau adancirea intr-un proiect personal relevant. Pe
de alta parte, multe persoane experientiaza incetinirea timpului atunci cand se afla intr-un job pe
care il dispretuiesc sau atunci cand se afld in compania unor persoane pe care le antipatizeaza.
Timpul fizic face referire la ciclurile fixe misurate in ore, zile, saptimani, ani. in special
anotimpurile pot sd ne influenteze starea de spirit si starile psihologice. Timpul cultural se refera
la perioade istorice mai mari, pe care categorii semnificative de persoane le interpreteaza similar.
Vorbim aici despre curente literare, artistice, arhitecturale, economice, istorice etc.

Modul in care utilizdm aceste tipuri de timpuri poate avea deseori legaturd cu statutul
nostru. Un medic ginecolog poate fi asteptat ore in sir de catre o pacientd, o celebritate poate
intarzia la un eveniment la care este keynote speaker, un sarbatorit pe de alta parte va fi primul
care ajunge la propria petrecere, pentru a putea intdmpina invitatii. Punctualitatea si intarzierile
sunt variabile in functie de contextul cultural si de cutume. De exemplu, sfertul academic
presupune cd poti ajunge la un curs sau seminar la maxim 15 minute dupd ora de incepere a
acestuia. La teatru Tnsd, usile se inchid la ora Inceperii reprezentatiilor, iar telefoanele mobile sunt
inchise pe toata durata spectacolelor.

Tot despre cronemica vorbim si atunci cand facem referire la ritmul interactiunilor verbale
intre doi interlocutori, de exemplu 1n context profesional. Atunci cand unul dintre ei
monopolizeaza discutia si nu ofera prilejul partenerului s intervina, acest lucru poate fi perceput
ca lipsd de respect. Inca de la varste fragede, turn-taking-ul este deosebit de important, iar acest
tip de interactiune ii permite copilului sd deprinda regulile interactiunii verbale si non-verbale.

Un aspect important al comunicarii nonverbala poate fi reprezentat de modul in care
utilizdm prezentarea personala si mediul pentru a transmite un mesaj celorlalti. Sunt persoane
care apreciaza Tn mod deosebit brandurile si industria fashion si utilizeaza tendintele lansate de
marile case de moda. In vreme ce sunt si persoane care tind si fie mai degraba centrate pe
functionalitatea hainelor si pe confort. Bijuteriile, cantitatea si calitatea acestora, accesorizarea
tinutelor si coafurile, machiajul, manichiura si pedichiura toate transmit informatii despre persoana
in cauza. Putem astfel afla informatii despre genul biologic, grupa de varsta, grupul etnic, statutul
socio-economic sau profesie celuilalt. Alegerea mobilierului, a accesoriilor, a masinii personale, a
birourilor si a modului in care dispunem mobilierul sau obiectele de arta, cartile, device-urile,
prezenta sau absenta acestora, pot transmite la fel de multe informatii persoanelor cu care
interactiondm ca si comunicarea verbala.

In cazul influencerilor, managementul impresiilor si autenticitatea perceputd de citre
audienta sunt esentiale In construirea unui business de succes. Utilizand avantajele social media,
programe de editare sau chiar inteligenta artificiald in crearea de continut video si audio, poate
foarte usor induce in eroare si amagi ochiul privitorului naiv. Imaginea virtuala creatd s-ar putea
sa fie foarte departe de realitate (Haenlein et al., 2020). Poti foarte usor sa dai impresia ca te afli
intr-o resort de lux, intr-un avion particular sau intr-un magazin de lux editand fotografii facute in
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sufragerie (Yang, 27 martie, 2019), iar adolescentii n special sunt atenti la social media influenceri
(Borchers, 2022), fiind mai predispusi la a fi influentati de aceste imagini false create in mediul
online (Shah et al., 2019). Printre cele mai importante consecinte negative, mentionam scaderea
stimei de sine si a satisfactiei fatd de propriul corp, expunere crescutd la materialele pornografice
si standarde nerealiste, risc pentru cyberbullying si angajarea in comportamente sexuale de risc.

Comunicarea paraverbala

Am fost obisnuiti sa acorddm o mare importanta cuvintelor si s ignoram de multe ori ceea ce ne
transmite limbajul trupului sau vocea. Dar imagineaza-ti cd ai o convorbire telefonicd cu un
operator de la compania de telefonie si cd incd din primele minute poti sd iti dai seama daca
vorbesti cu o femeie sau un barbat, cu o persoand tanara sau in varsta, cu un localnic sau cu un
emigrant, cu o persoand supdrata sau calma, obosita sau odihnita, relaxata sau Incordata etc. Toate
aceste date ne sunt furnizate prin intermediul comunicarii paraverbale, incluzand aici timbrul vocii,
tonul, pauzele, ritmul sau accentul.

Comunicarea paraverbald vine sa Intregeascd imaginea despre interlocutor si despre starile
interioare ale acestuia, despre competenta lui lingvistica si despre experienta lui in comunicare.
Un actor, de exemplu, primeste incd din facultate lectii de dictie, face exercitii de respiratie,
exerseaza diferite texte chiar si de mai multe ori pe zi, pand cand ajunge sa stdpaneasca un text si
sa 1l interpreteze in fata spectatorilor. El pune in scend un rol, cu tot ceea ce reprezintd acel
personaj. Uneori personajul este doar evocat. Ganditi-va doar la vocea povestitorului, care poate
ca nici nu apare pe scend, dar care umple spatiul absolut necesar pentru a intelege intreaga poveste.

Revenind la comunicarea paraverbald, vocea poate sa Intareasca sau sa contrazica
continutul verbal. Ganditi-va la un pasaj de sarcasm, in care un adolescent 1i transmite tatalui: ”Da,
sigur, cum le stii tu pe toate!”, care este mesajul verbal explicit si care este intentia din spatele
mesajului. Sau situatia in care, din nou, adolescentii, folosesc gestul ghilimelelor cand vor sa
transmitd un mesaj opus: Am “inteles” ce vrei sa spui!

Mesajul paraverbal poate sa clarifice, spuneam, starea interioara a interlocutorului. El vine
sd accentueze anumite cuvinte, lasa loc de pauza acolo unde aceasta se impune, moduleaza timbrul
si schimba tonalitatea vocii pentru a transmite cit mai bine continutul. Aceleasi cuvinte pot
semnifica lucruri diferite, daca sunt spuse pe un ton diferit. De exemplu, o fraza precum: Hai ca
esti istet!” poate suna a apreciere sau lauda la adresa unui copil care a luat punctajul maxim la
Olimpiada, dar poate suna a batjocura sau repros atunci cand i este adresat unui subaltern care
tocmai a gresit un raport la final de luna. Inteligenta emotionala este cea care ne ajutd sa Intelegem
si sd decodam aceste mesaje.

Sunt numeroase oportunitati in prezent pentru a intelege care este rolul si importanta
comunicdrii paraverbale. Asociatia nevazitorilor organizeaza evenimente de tipul Cina pe
intuneric, pentru a ajuta publicul larg sa empatizeze cu cei cu deficiente de vedere si sa
sensibilizeze publicul general cu privire la dificultatile intdmpinate de cétre ei in comunicarea cu
ceilalti. Timp de o ord, participantii la eveniment vor fi legati la ochi si vor putea sa serveasca
masa de seard aldturi de alte persoane, vor fi ghidate de cétre nevazatori si vor putea discuta si
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impartasi experienta trdita cu acestia. Astfel de evenimente ne pot ajuta sa privim lucrurile din
perspective diferite, uneori chiar incomode pentru unii dintre noi, ne pot ajuta sa intelegem cum
percep altii aceeasi realitate, sa apreciem viata si sa fim recunoscatori pentru toate darurile primite.

Auditiile pe nevazute sunt tot o oportunitate de a dirama bariere si a percepe performanta
cantaretilor, de exemplu, la justa lor valoare. Filarmonicile si-au deschis procesul de recrutare a
muzicienilor si au schimbat practicile invechite ale selectdrii muzicienilor direct de cétre dirijori
pentru a asigura egalitatea de sanse pentru candidati. Statisticile (Goldin & Rouse, 2000) arata ca
procentul de femei angajate in orchestre din 1970 pana in 1993 a crescut de la 6% pana la 21%,
iar de atunci procentul este in continua crestere.

Tonul vocii este foarte important, intrucat el poate permite expunerea unei anumite tehnici
vocale, dar poate fi utilizat si ca instrument de persuasiune. Un ton parental, ferm, poate impune
respect, poate transmite un mesaj convingdtor si poate uneori chiar sd transmitd un mesaj de
autoritate. Folosind vocea joasa, in registru grav, asemdndtoare celei unui profesor, parinte,
judecdtor, expert, putem influenta atitudinea si comportamentul celuilalt. Gandeste-te doar la
voice-over-ul din silile de cinema si cum capteaza el atentia spectatorilor pe durata trailerelor. in
schimb tonul 1nalt, strident, pitigdiat pe care unii profesori il au atunci cand devin iritati si cdnd nu
mai fac fatd situatiei, transmite ideea de nervozitate, nemultumire sau disconfort. Este o lupta pe
care adultul o pierde din start, pentru ca ii creeaza copilului sau adolescentului sentimentul ca este
deranjat, cd are putere asupra adultului si cd actiunile sale au consecinte. Pentru a restabili relatia
este recomandat sd ne calmam, sd ne pastram cumpatul, sd utilizim un ton ferm si sd nu cedam
presiunilor, sa fim consecventi.

Cand suntem tensionati, corzile vocale se Intind precum cele ale unui instrument muzical
cu corzi si vocea suna diferit, ascutit, strident. Calmul face vocea sa coboare, sd fie mai
convingitoare, mai adecvata, mai sigura. Incercati sa va analizati tonul vocii in functie de emotiile
cu care va confruntati si s deveniti constienti ca starea voastrd interioard este deseori tradatd de
voce.

In politica, tonalitatea vocala are o influentd majora asupra electoratului. Studiile arati ca
barbatii cu voce mai joasa sunt preferati de catre electorat, fiind perceputi mai favorabil din punct
de vedere al puterii, Increderii si competentei decét contracandidatii lor (Klofstad et al., 2012), fie

de gen feminin sau masculin, aspect relevant mai ales pentru atragerea alegatorilor nehotarati
(Klofstad, 2016).

Volumul vocii este influentat de capacitatea toracica si de calitatea corzilor vocale, de
pozitia corpului, de respiratie etc. El poate fi antrenat si dezvoltat prin exercitiu. Un exemplu sunt
marii cantareti de opera sau de folclor. Ei exerseaza ani la randul pentru a face fatd evenimentelor
care au loc 1n diverse locatii: sala de concerte, evenimente private, aer liber. Nu este surprinzator
faptul ca unele ansambluri corale nu sustin evenimente in aer liber, pentru ca acustica este cu totul
diferitd in functie de context. Reglarea volumului vocii tine cont de spatiul in care ne aflam, de
marirea Incdperii (dacd suntem in interior), de zgomotul de fundal sau de marimea auditoriului.
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Volumul vocii unei persoane entuziasmate de subiect poate creste. La fel cel al unui interlocutor
care vrea sa se faca auzit, care vrea sa domine publicul, desi deseori efectul este exact contrariul,
cand ridicam tonul si crestem volumul in acelasi timp.

Dictia poate de asemenea influenta modul in care un mesaj este perceput si receptat.
Abilitatea noastra de a pronunta corect cuvintele, de a ne face intelesi, de a articula cuvintele si a
pune accentul potrivit poate ajuta la clarificarea mesajului expus. Pentru prezentatorii tv sau pentru
crainicii sportivi, dictia este esentiald. Pentru actori si profesori, pentru diplomati si avocati si nu
numai. Numeroase profesii solicitd o dictie impecabild pentru ca de ea poate depinde performanta
profesionald. Multe exercitii de dictie pot fi realizate, unele dintre ele pe formatul clasicelor texte
invatate inca din copildrie. De exemplu, ”Capra crapa piatra-n patru. Crapa-i-ar capul caprei, cum
a crapat capra piatra-n patru” sau “Cosasul Sasa cand coseste, cat sase sasi sasul coseste”.

Astazi, copiii sunt testati de la varste fragede pentru a depista din timp posibilele dificultati
de pronuntie, iar educatorii recomanda inca din gradinitd contractarea unui logoped, care prin
dedicare si exercitiu poate ajuta micul prescolar sd exerseze pronuntia, sd perceapd constient
diferentele dintre sunete si apoi prin exersare sa ajunga sa automatizeze pronuntia. La varste mai
mari, copiii Incep cursuri de drama, de teatru, de debate si public speaking, care le dezvolta
abilitatile de comunicare.

In politica de exemplu, dictia este extrem de importanta, intrucat candidatii trebuie sa se
exprime pe intelesul electoratului, clar, sd pronunte corect cuvintele, iar modul in care 1isi
structureaza verbal, nonverbal si paraverbal discursul poate influenta 1n ultima instanta rezultatul
alegerilor. Natalia Petlyuchenko si Valeria Chernyakova (2019) analizeazd comparativ
comunicarea paraverbala a candidatelor politice din Spania si America Latina, concluzionind ca
expresivitatea prozodica, tonul si accentele emfatice, utilizarea gesturilor active, a contactului
vizual cu audienta si zdmbetul reprezinta markeri ai discursului feminin.

Ritmul vorbirii poate fi si el diferit de la persoana la persoand. Sunt unii care vorbesc
rapid, debitand cuvintele, asemanator reclamelor la medicamente, transmitand o stare de alerta, de
urgentd, de actiune. Daca folosim un ritm lent, de pana la 250 de silabe pe minut, transmitem o
stare de calm, de liniste, de lentoare. Intr-adevir, exista si diferente in functie de regiunea tirii din
care provenim. Se spune despre ardeleni ca au vorbirea molcomad, ca fac pauze lungi si dese, ca
sunt scumpi la vorba, in vreme ce oltenii sunt mai repeziti, folosesc excesiv perfectul simplu, iar
moldovenii folosesc multe arhaisme si au o pronuntie diferitd. Similar, am putea percepe diferente
in ritm si pronuntie pentru vorbitori ai limbii engleze care provin din Australia, SUA, Scotia,
Anglia, Jamaica sau Africa de Sud. Ezitarile pot influenta modul in care mesajul nostru este
perceput de catre ceilalti. Balbaielile sau pauzele ezitante 1i pot determina pe interlocutorii nostri
sa ne perceapd discursul ca fiind mai putin persuasiv (Chatterjee et al.,, 2014). Totodata, ezitarile,
erorile Tn exprimare, tonul si balbaielile pot indica intentia de a minti sau de a ingela interlocutorul
(Hartwig & Granhag, 2015).
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In politica, ritmul vorbirii candidatului poate influenta modul in care este perceput de citre
electorat. Nicolas Mel, vocal coach francez, afirma ca ritmul ideal se situeaza in intervalul 120-
160 cuvinte pe minut (in Hella, 2021). A gasi ritmul potrivit al discursului poate ajuta candidatul
sa capteze atentia alegatorilor si sa imprime dinamism discursului.

Accentul ne permite sa schimbam intelesul unor cuvinte omografe. Poate dezambiguiza
semnificatia unui termen si ne ajutd sd plasdm semantic cuvintele. Numeroase exemple pot fi
oferite aici: mobild, posturi, vesela, torturi, acele, duduie, haind. Pot spune ”O duduie mi-a spus
ca afara duduie”, dar oare cati dintre Milleniali ar intelege aceastd propozitie?

Pauzele pot si ele contribui la transmiterea mesajului. Pauzele pot fi percepute ca scurte
intermitente, ca accente, ca efecte retorice sau ca invitatie, in functie de intentia cu care sunt
utilizate. Atunci cand expun un argument, adresez o intrebare si apoi fac o pauza, aceasta poate fi
perceputd ca o invitatie la discutie, ca o solicitare a unui raspuns sau a unei replici. Pot Insd face o
pauza atunci cand vreau sa subliniez organizarea unui text si sa adresez o intrebare retorica, precum
cea de mai devreme: dar cati dintre Milleniali ar intelege aceastda propozitie?, facand referire la
unele arhaisme care nu mai sunt neaparat usor de plasat in context. Apoi, pauzele pot fi un extrem
de bun indicator al stérilor sufletesti, al emotiilor noastre, al atitudinii fata de obiectul sau subiectul
vorbirii. Ele pot sublinia cu maiestrie o idee sau pot transmite acordul sau dezacordul fatd de o
opinie sau pozitie.

Exercitii:

1. Realizati un joc de rol cu un coleg, in care fiecare dintre voi veti tine cont de urmatoarele
prescriptii:
Primul coleg: vrea sd vanda o masind, pe care o are de cinci ani, care pAna acum a mers ok,
dar de curand da semne ca s-a invechit, iar el nu vrea sa cheltuie bani cu ea in service.
Al doilea coleg: vrea sa cumpere o masina mica, de oras, pentru sotia lui, care dimineata
trebuie sa lase copii la scoald, intr-o zond in care nu sunt multe locuri de parcare. Nu vrea
sa investeascd foarte multi bani in aceasta achizitie si este presat de timp pentru a face
tranzactia.

2. Citeste o poveste unor copii, accentudnd teatral gesturile necesare pentru a acompania cat
mai bine mesajul verbal.

3. Urmadreste o scena de film mut si analizeaza ilustratorii, emblemele, regulatorii, expresorii
si adaptorii.

4. Analizeaza emotiile prezente in limbajul nonverbal al protagonistilor unui poster de film.

5. Analizeaza tipul de distanta ilustratd in fragmentul de mai jos si argumenteaza raspunsul:
“S-a apropiat incet de ea si mainile li s-au atins, o data si Incad o datd. Cand degetele lui
Tariq au facut incercarea de a se impleti cu ale ei, 1-a lasat. Nu I-a respins cand s-a aplecat
brusc si si-a lipit buzele de ale ei. Asa ca l-a lasat sa o sarute, iar cand el s-a retras, s-a
aplecat ea spre el si l-a sarutat.” (Khaled Hosseini-Splendida cetate a celor o mie de sori).

6. Urmareste un episod din serialul preferat si incearca sa identifici si sd inventariezi tipurile
de distante interpersonale.
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7.

10.

11.

Citeste propozitia urmatoare astfel incat sa exprime pe rand una dintre urmatoarele emotii
si verifica daca interlocutorii tdi au identificat corect emotia corespondentd: entuziasm,
tristete, dezamagire, bucurie, euforie, furie, dezgust, teroare, plictiseald. Cu grupurile
initiate in studiul emotiilor, se poate utiliza roata emotiilor lui Robert Plutchik. Exemple
de propozitii: Strugurii s-au copt in vie. Daca vrei, poti. Viata la facultate este diferita.
Exercitii de dictie:

O baba baland mananca o banand babana.

Pe cap un capac, pe capac un ac.

Doisprezece cocostarci pe casa lui Kogélniceanu.

Domnule Dudau, da-mi doua dude din dudul dumitale de dincolo de drum!

Retevei de tei pe miriste de mei.

Oaia aia e a ei, eu i-o0 iau.

E pestrita prepelita pestrita, dar mai pestriti sunt puii prepelitei pestrite.

Rica nu stia sa zica "rau", "ratusca", "ramurica".

Sora Sara, n-ai sdrit aseara sa vezi carnea cum se sara?

Stanca sta-n castan ca Stan.

Prin Vulturi vantul viu vuia.

Include acte precum: rasul, plansul, mormaitul, cascatul, fluieratul si diverse trasaturi ale
vocii: intonatia, timbrul, calitatea, accentul, n lecturarea urmatoarei propozitii. Lectureaza-
0 apoi cu accent pe fiecare cuvant subliniat.

*Seful a spus cd nu vor fi reduceri de personal luna aceasta.

*Seful a spus ca nu vor fi reduceri de personal luna aceasta.

*Seful a spus ¢ nu vor fi reduceri de personal luna aceasta.

*Seful a spus ca nu vor fi reduceri de personal luna aceasta.

*Seful a spus ca nu vor fi reduceri de personal luna aceasta.

Construieste-ti propriul avatar si apoi citeste articolul: Katrin Allmendinger, “Social

Presence in Synchronous Virtual Learning Situations: The Role of Nonverbal Signals
Displayed by Avatars,” Educational Psychology Review 22, no. 1 (2010): 42. Descrie
avatarul creat de tine. Ce te-a determinat sa selectezi aceste trasaturi? Cum crezi ca sunt
ele interpretate de catre ceilalti? Cere feedback-ul colegilor si schimbati pareri despre
avatarurile create.

Vizioneaza filmul Belle (2021), titlu original Ryl to sobakasu no hime, in regia lui Mamoru
Hosoda si realizeaza un scurt eseu despre granitele dintre realitatea fizica si cea virtuala in
lumea actuala, puternic tehnologizatd. Ce parere ai despre interactiunea cu avatarurile in
industria de fashion, in retail, media, marketing etc. Ce parere ai despre posibilitatea ca in
viitor sa utilizadm avataruri drept mentori, profesori sau baby-sittere?
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Capitolul 4
Comunicarea in mediul profesional

Indiferent in ce organizatie ai intra, fie cd vorbim despre o institutie publica, precum primadria, o
corporatie multinationald sau un ONG local, ceea ce vei vedea imediat sunt oameni care
interactioneaza unii cu altii, angajati care citesc rapoarte, raspund telefonic sau prin email
clientilor, colegi care participd la sedinte, manageri care discutd cu subalternii sau prezintd
rezultatele muncii lor 1n fata board-ului de actionari. Toate aceste interactiuni au la baza acte de
comunicare. O organizatie reprezintd un grup de indivizi care actioneaza pentru atingerea unui
obiectiv comun, fapt pentru care comunicarea dintre ei devine un proces vital. Cu cat aceasta
comunicare este mai eficientd, cu atat grupul se apropie mai mult de obiectiv.

Majoritatea companiilor mari isi dezvoltd proceduri privind procesul de comunicare. In
perioada de induction, de acomodare la noul loc de munca, aceste companii invitd angajatii sa
participe la traininguri de comunicare si clarifica structura organizationald, raporturile dintre
angajati, modul de operare, atributiile si drepturile angajatilor. Dupa pandemie, multe dintre
companii au optat pentru munca de tip remote, iar aceste proceduri de comunicare au trebuit sa fie
adaptate noului context. Odatd cu globalizarea si cu extinderea muncii de tip remote sau hybrid,
un angajat din Romania poate munci pentru un call-center din Londra care contacteaza clienti din
India. Astfel, el poate functiona dupd un fus orar diferit, iar limitele dintre viata personala si cea
profesionald se disipeaza atunci cand confortul propriului cdmin tine loc de birou, iar companiile
incurajeaza acest tip de segmentare, intrucat astfel isi reduc costurile privind chiriile.

Procesul de comunicare devine din ce in ce mai mediat de tehnologie si cu toate ca ne
asteptam ca noua generatie sa fie mai bine pregatitd din punct de vedere al utilizérii tehnologiei,
intre reprezentantii acesteia sunt mari diferente cAnd vorbim despre interactiunea cu domeniul
IT&C. Tehnologia digitala imprima schimbari ireversibile organizatiilor (Cortellazzo et al., 2019).
Echipele virtuale si munca de tip remore sau hibrid par a caracteriza noile medii profesionale. in
acest context, comunicarea are o influentd majora asupra performantei echipelor in context
profesional, in special prin faptul ca ea faciliteazd importante procese de echipa, precum
coordonarea, colaborarea, monitorizarea situatiilor etc. (Marks et al., 2001). Calitatea comunicarii
tinde sa fie mai importantd decat frecventa comunicarii. Tipul de comunicare este relevant.
Impartasirea informatiilor relevante cu membrii echipei si elaborarea informatiilor sunt principalii
predictori ai performantei echipelor, iar comunicarea fatd in fata tinde sa fie mult mai eficienta
comparativ cu cea virtuala (Marlow et al., 2018). Echipele virtuale prezinta insa o serie de avantaje,
care nu pot fi neglijate, precum: permite colaborarea dintre profesionisti aflati la distanta in spatiu
si timp, presupune costuri reduse si combinarea stilurilor de lucru diferite. In acelasi timp, echipele
virtuale se confrunta cu o serie de dificultati legate de coordonarea si planificarea muncii in echipa,
dezvoltarea coeziunii si a identitatii echipei, intelegerea sarcinilor individuale si a alternativelor de

43



actiune si alegerea tehnologiei care va sustine comunicarea (Curseu et al., 2008). Nu in ultimul
rand, dupa cum arata studiile, tipul de sarcind, respectiv stilul de leadership, pot influenta major
relatia dintre comunicarea In cadrul echipei si performanta acesteia, dar numerosi alti factori
mediatori si moderatori trebuie luati aici in considerare. In special in pandemie, stilul de leadership
s-a dovedit a jucat un rol major (Newman & Ford, 2021). Alaturi de acesta, cultura organizationala

este factorul care face diferenta intre organizatii cu echipe virtuale inalt performante (Bagga et al.,
2023).

Modelul dimensiunilor culturale a lui Geert Hofstede

Nu 1n ultimul rand, cand vorbim despre comunicarea in mediul profesional, datorita
interactiunii cu persoane din culturi diferite, ne gandim la influenta modelului valorilor culturale
al lui Hofstede (2001, 2010). Acesta discuta despre sase orientari valorice, care fac diferenta dintre
individualism si colectivism, orientarea pe termen scurt sau lung, distanta fatd de putere, evitarea
incertitudinii, gradul de indulgentd sau masculinitate vs. feminitate.

Pe o scalad de 1a 0 la 100, Romania se situeaza astfel:

Power Individualism Masculinity Uncertainty Long Term Indulgence
Distance Avoidance Orientation

Sursa: https://www.hofstede-insights.com/fi/product/compare-countries/

Daca e sd analizdm aceste rezultate, Romania se plaseaza in capul listei téarilor cu distanta
mare fatd de putere. Aceasta dimensiune masoara gradul de distributie a inegalitatilor, mai exact
spune despre Romania ca este o tard in care acceptam cu usurinta faptul ca puterea este distribuita
inegal intre indivizi. Ne asteptam ca seful sa ne spuna ce avem de facut, sd dea ordine dintr-o
posturd de supra-altern, iar noi sa le executdm, fara a le discuta. Inegalitatile dintre indivizi sunt
inerente, iar puterea tinde sa fie centralizatd. Asta spre deosebire de alte tari cu distanta mica fata
de putere, in care oamenii contesta autoritatea si considerd ca trebuie sa fie inclusi in procesul
decizional.

Suntem considerati a fi locuitorii unei tari colectiviste, in care primeazad interesele
grupurilor largi, ale comunitatii, ale familiilor extinse, In detrimentul nevoilor si intereselor
personale. Ne percepem ca fiind inclusi n acest grupuri incd de la nastere si actiondm 1n baza
angajamentului si loialitétii fatd de membrii grupului. Exista un grad mare de interdependenta intre
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indivizi, utilizam deseori exprimari la modul plural, intdlnim un grad ridicat de loialitate fatd de
angajator, iar succesul sau esecul sunt datorate apartenentei la diverse grupuri sociale. In tarile
individualiste, indivizii 1si urmaresc propriul interes, dau dovada de independenta si pretuiesc un
nivel ridicat de autonomie personald, sunt mai egoisti si centrati pe succesul personal.

Scorul 42 pe dimensiunea masculinitate aratd cd romanii sunt mai preocupati de a se
intelege unul cu altul, de a face compromisuri si de a rezolva conflictele iIn mod amiabil. Pretuiesc
timpul liber si vad munca drept un mijloc de a-ti castiga veniturile pentru a petrece cat mai mult
timp cu cei dragi. In prezent, angajatii din Romania au 15 zile libere de la stat, comparative cu
Spania, care are 38 sau Albania, cu 21. Un scor ridicat indica o societate mai degrabd masculina,
inclinatd spre competitie, succes si rezultate, in vreme ce una feminind este preocupata de grija
fata de ceilalti si de colaborare, empatie, echilibru intre viata personala si cea profesionala.

Avem un scor foarte ridicat si pe dimensiunea evitarea incertitudinii, care aratd ca romanii
sunt foarte anxiosi n ceea ce priveste viitorul, ca au creat institutii si mecanisme prin care sd poata
controla mai bine ambiguitatea pe care o aduce viitorul, cd adera la reguli si norme, sunt intoleranti
la comportamente sau idei neconventionale, noi, inovative, pretuiesc ideea de a fi tot timpul
ocupati si de a depune efort, sunt rezistenti la schimbare, iar siguranta este un puternic motivator
al comportamentelor personale. Se tem sa nu-si piardd locul de munca, deseori nu raporteaza
situatii de abuz, hartuire sau mobbing si fac rareori schimbari de job sau de mediu organizational.

Scorul mediu (52) la orientarea pe termen scurt sau lung aratd cd Romania penduleaza intre
a mentine legaturile cu trecutul si a face fatd provocarilor viitorului. Societatile normative, cu un
scor mic pe aceastd dimensiune, prefera aderarea la norme si traditii si sunt foarte rezistente la
schimbare, preferand stabilitatea si patriotismul. Pe de altd parte, societatile cu un scor ridicat pe
aceasta dimensiune sunt cele care incurajeaza indivizii sd 1si asume riscuri, sustin antreprenoriatul
si initiativele personale, percep timpul ca pe o resursa limitata si valorizeaza educatia ca un mijloc
de a te pregati pentru viitor. Pun accentul pe a invéta de la celelalte culturi si de a economisi pentru
investitii.

Nivelul mic al indulgentei, indicd faptul cd romanii sunt pesimisti si cinici, cd nu
valorizeaza timpul liber si starea de bine personala, vad placerea si confortul personal ca pe ceva
gresit si 11 sanctioneaza pe cei care isi ghideaza viata dupd impulsuri de moment si dorinte
hedoniste; in schimb, 11 glorificad pe cei care muncesc din greu si care fac economii, care pun
siguranta familiei pe primul loc si care se retin din a cheltui pe activitdti de relaxare sau care se
supun sistemului complex de norme sociale. Genul acesta de tari au o rata a natalitatii redusa,
oameni care fac putin sport, care nu pun pret pe emotiile pozitive, care tind sa trdiascd o viatd
nefericitd si sd se considere deseori neputinciosi.

Patruzeci de ani mai tarziu, modelul lui Hofstede ramane unul dintre cele mai influente din
domeniul stiintelor sociale, inspirand numeroase cercetari empirice (Zhou & Kwon, 2020). Cu
toate acestea, diversitatea redusd din cadrul retelelor de cercetatori care au abordat acest model, cu
accent pe spatiul vestic si In special de orientare psihologicd, poate ghida cercetarea modelelor
culturale intr-un impas al gasirii noilor directii de cercetare. O colaborare mai buna intre echipe de
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cercetare interdisciplinare, diverse si incluzive ar putea ajuta. Si unde se poate vedea mai bine
aceasta colaborare decat in cadrul sedintelor de lucru?

Sedintele la locul de munca

Modul in care organizdm si desfasuram sedintele la locul de munca sunt extrem de diferite in
functie de domeniul la care facem referire, de componenta echipei, de stilul de leadership, de tipul
sarcinii sau de obiectivele echipei, de resursele avute la dispozitie si multe altele. Cu toate acestea,
sunt cateva caracteristici importante ale sedintelor de care trebuie s tinem cont atunci cand vrem
sa organizam o sedinta reusita.

Sedinta poate fi definitd ca “o activitate In grup, in cadrul careia are loc un schimb oral de
informatii sau de opinii; este o forma institutionalizatd a dialogului din organizatie, desfasurata
dupa reguli precise, in vederea realizarii unui scop bine stabilit, care nu poate fi atins prin nici o
alta forma de comunicare orald sau scrisa.” (Tran & Stanciugelu, 2003, p. 196)

Exista o serie de recomandari in ceea ce priveste sedintele reusite:

managerul organizeaza numai cand exista un scop clar,

cere participantilor sa se pregateasca din timp pentru sedinta si sa-si prezinte cat mai concis
opiniile,

se asigura cd inainte de Tnceperea sedintei, participantii cunosc agenda de zi,

aloca timpul necesar fiecarui punct de pe ordinea de zi,

evitd monopolizarea discutiei,

asigurd un climat de comunicare adecvat si Tncurajeaza participarea constructiva a tuturor
membrilor grupului,
rezolva cu tact dezacordurile si conflictele,
asigura tragerea unor concluzii si precizeaza masuri si deadline-uri,
implementeaza deciziile luate.
Abilitatea de a conduce si de a participa la sedinte este consideratd o competenta
manageriald foarte importanta. O ancheta realizata in randul a 2000 de manageri a ardtat ca cei
care reusesc sa organizeze sedinte eficiente sunt perceputi in general ca fiind manageri mai iscusiti
atat de catre superiori, cét si de catre subalterni (Ober, 2009).

Putem intalni mai multe tipuri de sedinte, In functie de diverse criterii. Daca e sa ne uitam
la scopul intalnirilor de acest gen, ele pot fi clasificate in:
- sedinte decizionale, in cadrul carora se pune accentual pe stabilirea modului de indeplinire a
sarcinilor, repartizarea resurselor si organizarea muncii),
- de informare (transmiterea unor decizii, a unor informatii necesare procesului muncii,
comunicare verticala si orizontald),
- de armonizare sau cooperare Intre departamente (specifice managerilor intre care nu exista
raporturi de subordonare ierarhica, acestea asigura cooperarea),
- de explorare sau creative (pun accentul pe imaginatia §i capacitatea de inovare a angajatilor,
apeleaza la tehnici creativ- explorative si euristice),
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- de incursiune (pornesc de la o idee clard care urmeaza sa fie transformata intr-un proiect
operational).

Planificarea sedintelor

Scopul unei sedinte este foarte important, dupa cum am vazut, intrucat acesta ghideaza
modul in care sedinta este organizata, locatia, numarul de participati etc. Un scop precum
imbunatatirea campaniei de admitere la facultate este prea vag, insd reformularea lui ca modalitati
concrete prin care putem creste numarul de urmaritori de canalul de Instagram al departamentului
in perioada pre-admiterii este mult mai specific, incadrat in timp si mai usor de evaluat. Un alt
exemplu 1l poate constitui o sedintd a consiliului profesoral prin care se poate vota componenta
noului birou al departamentului sau o scurta sedinta la inceput de an scolar, prin care invatitoarea
prezintd proiectele majore, calendarul si noii colegi. Cu cét este scopul mai bine definit, cu atat
mai usor va fi pentru noi sa-l atingem. Uneori sedintele nu sunt necesare, intrucat un scurt mail
sau telefon ar putea rezolva problema ce se doreste a fi solutionata. Nu e nevoie sd organizdm
sedinte saptdmanale ale departamentului, dacd membrii acestuia isi fac munca excelent, iar
obiectivele sunt indeplinite. Alteori, desi stabilim sedinte semestriale, e nevoie s crestem
frecventa acestora, intrucat obiectivele nu sunt indeplinite.

Locatia se alege 1n functie de logistica organizatiei. Ea trebuie sa fie usor accesibila tuturor
participantilor si sa fie dotatd cu aparatura necesara unei bune desfasurari a intalnirii. De exemplu,
daca presupune realizarea unei prezentari in fata board-ului de administratie, vom alege o salad cu
vizibilitate bund, cu suficiente locuri pentru toti invitatii, cu aparatura necesara (laptop, panou de
proiectare, videoproiector, sistem audio-video etc.). Majoritatea organizatiilor dispun de o astfel
de sala de sedinte. De exemplu, scolile au sala de consiliu, ONG-urile au o sala de intalniri, firmele
au o sala de prezentari sau de protocol etc.

Timpul la care sedinta urmeaza sa aiba loc tine cont de agenda participantilor. Firmele de
IT obisnuiesc sd aiba scurte sedinte de 15 minute la inceputul zilei, scolile organizeaza sedinte cu
parintii la inceputul anului scolar sau al fiecarui semestru, bisericile au intalniri lunare si dari de
seama, echipele sportive pot avea sedinte scurte de 5-10 minute la inceputul sau la finalul fiecarui
antrenament, fundatiile pot avea sedinte trimestriale, organizatiile profesionale au o intdlnire
formala anuald, acompaniatd de sedinte ale grupurilor de lucru ori de cate ori se impune acest
lucru. Observam asadar o mare varietate de tipuri de sedinte in functie de timpul alocat organizarii
acestora.

Participantii la sedinte sunt in general indivizi interesati de ordinea de zi. La sedintele
publice ale primdriei poate participa orice cetatean care se inscrie pe o lista special destinatd acestui
eveniment, la Intalnirile corpului profesoral pot participa toti cei care au statut de angajati in scoala
in cauza, la o conferinta anuala a Asociatiei Sociologilor din Romania pot participa toti cei care au
platit cotizatia si s-au inscris pe lista participantilor la conferintd, insa la sedintele Comitetului de
organizare vor contribui doar cei care au un statut formal In acest sens. La o sedintd a
departamentului de vanzari al unei companii participd toti membrii departamentului sau daca
discutam despre sedinte de lucru, cei care participa activ la indeplinirea obiectivelor unui proiect.
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Pe de alta parte, sedinte ad-hoc au loc in fiecare zi, pentru a solutiona probleme specifice. Dar
inainte de a organiza sedinte, trebuie sd ne intrebadm cine sunt cei care pot contribui la bunul mers
al lucrurilor, cine va lua deciziile, de ce informatii avem nevoie si cine nu trebuie sa lipseasca de
la intalnire. E bine sd ne asiguram ca toti cei necesari sunt prezenti, dar sd pastrdm numarul
participantilor la un minim posibil, pentru a nu irosi resursele organizatiei. Nu trebuie neglijate
nici tipurile de personalitate, abilititile de comunicare ale participantilor, statutul in cadrul
organizatiei, nivelul de cunostinte sau agenda personald a fiecarui participant.

Agenda se stabileste de cdtre manager sau de catre cel care a convocat sedinta, dar poate
include pe ordinea de zi si sectiunea altele, unde cei prezenti pot contribui liber cu sugestii sau
propuneri de teme de discutie. Pentru a pastra desfasurarea sedintei Intr-un orizont de timp
rezonabil, se recomanda ca ordinea de zi sd cuprindd intre 5-7 teme de discutie, dar numarul
acestora poate varia in functie de dimensiunea grupului de participanti, de timpul alocat discutiilor
si de momentul din zi in care sedinta este organizatd. Sedintele cu parintii, de exemplu, sunt in
general organizate seara, dupa programul de munca al parintilor si nu de putine ori depasesc durata
a doud ore. Multe dintre informatiile expuse in cadrul sedintelor pot fi trimise anterior
participantilor, pentru a optimiza timpul necesar intalnirii propriu-zise.

Desfasurarea sedintelor

Punctualitatea participantilor este extrem de importantd cand vorbim despre sedinte. O
mica Intarziere din partea unui invitat, coroborata cu alte astfel de mici intarzieri, poate avansa ora
de incepere a sedintei si cu 20 de minute, timp altfel util discutiilor si clarificérii aspectelor de pe
ordinea de zi. Cu exceptia situatiei cand managerul organizatiei sau o persoana cheie pentru buna
desfasurare a sedintei Intarzie, vom incepe intotdeauna la ora stabilita. Cel care conduce sedinta se
va asigura de buna organizare a acesteia, de Inceperea la ora anuntata si de finalizarea ei in timp
util. Agenda este structuratd pe teme. Un mail sau o comunicare oficiald precede in general
sedintele. In medii mai informale, sedintele pot fi extrem de spontane, stabilite de comun acord cu
cei implicati.

Sedinta debuteaza cu salutul si anuntarea ordinii de zi si se incheie cu concluziile sedintei,
anuntarea posibilelor deadline-uri pentru proiecte si cu semnarea procesului verbal sau a tabelului
de participare la sedinta.

Logistica este de asemenea relevanta. Trebuie sd ne asigurdm cd sala este luminata
adecvata, dotatd cu aparatura potrivita, ca temperatura este ok, sala e aerisita, iar locurile sunt
suficiente pentru toti participantii. Modul in care dispunem mobilierul este relevant. O masa
rectangulara este indicata acolo unde avem intélniri formale, iar seful poate lua loc in capul mesei.
Pentru sedintele informale, mesele rotunde sunt cele mai potrivite, intrucat creeazd impresia
egalitatii. Pentru intalnirile mai ample, o sald in forma literei U este recomandata, intrucat permite
dispunerea participantilor astfel incét sd poata cu totii sa urmareasca conversatia si sa fie atenti la
expunerile prezentatorului. Daca ne gindim la sedintele care au secvente de training sau workshop,
o sald cu mobilier flexibil este recomandata, intrucat putem jongla cu aranjarea scaunelor, cu
organizarea grupului si dispunerea participantilor in diferite formate. Pentru salile de clasa sau de
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curs, acolo unde e posibil sa avem comunicare unidirectionald, desi nu este cel mai recomandat
format, s-ar putea chiar sa existe un podium sau o zond destinata prezentarilor si o alta mai mare
pentru audienta. Chiar si in acest caz, stimularea participdrii active a membrilor este Intotdeauna
incurajata.

incheierea sedintei si follow-up

Sedinta se Incheie dupa ce persoana care a condus discutia se asigurd cd nu mai sunt alte
teme importante de discutie, cd toate punctele de pe ordinea de zi au fost atinse, cd deciziile
importante au fost luate si ca fiecare participant stie care sunt sarcinile sale pana la urmatoarea
intalnire. El va evidentia contributiile valoroase si va multumi membrilor pentru participare.
Ulterior, fiecare participant va primi minuta sedintei, care cuprinde un sumar al discutiilor si
deciziilor luate.

E-mail-ul ca instrument de comunicare organizationala

Multe dintre informatiile impartasite in mediul organizational astazi sunt diseminate cu
ajutorul casutei postale electronice. Cand vrem s aplicam pentru un job, cand trimitem o invitatie
la un eveniment, cand raspundem e-mail-ului sefului sau unei solicitari, cand ne adresam
institutiilor statului, cand contactdm un furnizor de servicii sau cand ii scriem unui coleg de munca
pentru a-1 informa despre stadiul unui proiect, recurgem la comunicarea prin intermediul e-mail-
ului. Asadar, succesul comunicarii cu ceilalti depinde in mare masura de abilitdtile noastre de a
compune un mesaj coerent, bine articulat, pentru a ne atinge obiectivele. E-mail-ul reprezinta o
modalitate de comunicare rapida si facila, care genereaza un raspuns de multe ori imediat, asta
datorita raspandirii din ce in ce mai largi a telefoanelor inteligente. Cu toate astea, tocmai datorita
faptului ca e-mail-ul a devenit atat de popular, putem uneori sa fim asaltati de acest mijloc de
comunicare. Christina Cavanagh (2003) a aratat ca un angajat primeste in medie 48 de mail-uri pe
71, insa tot ce depdseste 25 de mail-uri devine coplesitor, intrucat chiar si un mail simplu necesita
uneori pand la 5 minute pentru a raspunde adecvat solicitdrii. Sa luam un alt exemplu. Un profesor
universitar poate primi pana la 40 de mail-uri Intr-o zi obisnuita de lucru. Sa presupunem ca doar
unul dintre acestea reprezintd lucrarea unui student, de circa 15 pagini. El va trebui sa parcurga
mail-ul, apoi documentul atasat, apoi sa 1si formuleze raspunsul si sa trimita continutul acestuia in
scris. Mario Pagliaro (2020) are un articol interesant despre cum e-mail-ul s-a transformat dintr-
un instrument de comunicare si colaborare rapida, intr-un puternic stresor si factor perturbator al
productivitatii in mediul academic, in care ofera chiar si o serie de sugestii si recomandari pentru
utilizarea e-mail-ului creativ si oportun in activitatea de predare si cercetare. Nu de putine ori,
managerii 1si angajeaza asistenti personali sau secretari care sa raspunda la aceste task-uri mai
putin importante, insa extrem de solicitante, pentru a se putea concentra pe aspectele semnificative
ale muncii lor.

Cateva reguli generale se aplica si in cazul e-mail-ului. Asigurati-va ca ati notat bine adresa
destinatarului. Utilizati titluri scurte, sugestive, formulate adecvat mesajului, care sa sintetizeze
esenta continutului, pentru a creste gradul de interes din partea cititorului si probabilitatea ca acesta
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sa deschida mail-ul. Folositi paragrafe scurte, in special la inceputul si finalul mail-ului. Utilizati
o formula de adresare adecvata tonului comunicarii, relatiei dintre dumneavoastra si destinatar si
stilului de comunicare al fiecaruia. De exemplu, dacd primim un mesaj din partea unui Presedinte
al comitetului de organizare a unei conferinte stiintifice la care intentionam sa participam, nu este
indicat s ii raspundem utilizand un ton informal, Draga Johnny (incluzand aici si diminutivul
numelui), la fel cum nu 1i vom raspunde fratelui mai mic cu apelativul Stimate domnule doctor
lonescu.

Nu utiliza majuscule, pentru cd acest fapt teste deseori interpretat negativ de catre
destinatar. E ca si cum ai urla efectiv la cel céruia i scrii, ceea ce il pune instant in defensiva, ca
sa nu mai spunem ca este dificil de lecturat si poate fi interpretat ca un gest nepoliticos. Poti in
schimb sd boldezi literele, sa folosesti scrisul italic sau aldin, daca vrei sa marchezi o secventa. De
exemplu, atunci cand inviti pe cineva la un eveniment, vei vrea sa evidentiezi data si locul
evenimentului sau alte informatii relevante.

Intotdeauna verifici mesajul inainte sa il trimiti. Un sistem de autocorectare te poate pune
in ipostaze din cele mai jenante atunci cand inlocuieste cuvinte pe care le-ai utilizat intr-un alt
context doar pe baza similaritatii cu cele pe care intentionezi de fapt sa le folosesti in mesaj. Nu te
lasa distras de dorinta de a trimite mail-ul cit mai repede sau de a fi cat mai expeditiv, pentru ca
s-ar putea sd comiti erori impardonabile.

Asigura-te ca destinatarul stie cine esti si care este contextul in care primeste e-mail-ul din
partea ta. As putea aici sa ofer nenumarate exemple de e-mail-uri primite de la studenti in perioada
sesiunii, care au nevoie urgenta de un raspuns, dar care omit sd includa informatiile relevante. De
exemplu, un e-mail poate suna astfel: “Doamna profesoard, as vrea sd stiu cum s-a solutionat
problema?” Sau “Ce avem de citit pentru saptiména viitoare?” In conditiile in care un profesor
poate preda Intr-un semestru unui numar de cateva sute de studenti, nivel licenta si masterat, de la
diferite specializdri, ani de studiu, forme de invatdmant etc. Fiecare dintre acestia are o lista
bibliografica proprie, care se regaseste in syllabusul disciplinei si care poate fi consultatd oricand
inainte de Inceperea cursului sau pe parcursul semestrului. Altele contin greseli de ortografie,
formule de adresare improprii, omit informatii esentiale sau oferd mult prea multe detalii.

Daca vrei sa trimiti un mail unei liste de destinatari, poti face acest lucru utilizand randul
carbon copy (daca vrei ca toti destinatarii sd vada lista celorlalti care au primit informatiile) sau
blind copy (daca vrei ca identitatea celorlalti destinatari sd ramana confidentiald). Un alt exemplu
poate suna astfel: “Buna ziua, doamna profesoara! As vrea sa Imi coordonati lucrarea de licenta,
intrucat am un interes deosebit pentru materia dumneavoastra si temele de cercetare pe care le
abordati”, insa mail-ul are in CC lista intregului departament de la facultate.

Se recomanda ca pentru mail-urile profesionale sa utilizezi o semnatura personalizata, care
sa includd numele si prenumele, titulatura, numele organizatiei pe care o reprezinti si eventual un
link catre profilul de pe o platforma de socializare, precum LinkedIn, de exemplu, sau catre un site
personal, daca dispui de unul. In cazul in care lucrezi in servicii, poate ca numarul de telefon iti
poate asigura o bazd mai larga de clienti sau poate facilita procesul de comunicare directd cu
acestia.
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Deseori, organizatiile mari au un manual de brand, care specifica inclusiv tonul vocii, tipul
de comunicare acceptat, formula de adresare corecta, stilul formal sau informal sau procedurile
explicite pentru lista persoanelor cu care poti comunica prin intermediul e-mail-ului in situatii
specifice, perioada din zi In care poti trimite mail-uri sau termenul pentru a raspunde la acestea,
tipul de documente care pot fi distribuite cu ajutorului e-mail-ului sau politica privind
confidentialitatea informatiilor.

E-mail este extrem de raspandit in mediul organizational, ca instrument de comunicare cu
superiorii si colegii sau clientii. La fel de intrebuintat este atunci cdnd ne referim la comunicare
interpersonald, cu familia, prietenii, rudele apropiate sau indepartate, cu vecinii sau cu medicul de
familie sau, antrenorul personal. Multi il folosesc in scop comercial, pentru a-si extinde reteaua de
clienti sau pentru a convinge oamenii sd participe la diferite evenimente, sa se inscrie la cursuri,
sa achizitioneze un pachet turistic sau sa isi extinda abonamentul la un produs sau serviciu.

Exercitii:
1. Esti prodecanul facultatii. Urmeazd sa convoci o sedintd la care vor participa trei alti
profesori ai facultatii tale pentru a organiza un eveniment dedicat Zilelor Carierei. Pregateste
un mail prin care 1i vei anunta pe cei trei profesori cd va avea loc aceasta intalnire, stabileste
agenda pentru discutii, durata, locul si sarcinile pe care le vei delega fiecaruia dintre cei trei.
2. Alege una dintre urmatoarele situatii: o sedinta a consiliului judetean, o intalnire cu parintii,
o Intalnire a asociatiei studentilor, o intilnire pentru un parteneriat de afaceri (lansarea unei noi
cafenele) sau orice sedinta la care ai participat de curand. Identifica: scopul intalnirii, agenda,
participantii, logistica si rezultatele intalnirii.
3. Identifica o lista de zece dificultati de comunicare ce pot aparea pe parcursul unei sedinte
de lucru. Detaliaza scopul si contextul in care aceasta are loc.
4. Compune un e-mail pentru a invita studentii sd trimitd un abstract pentru Conferinta
Internationala a Studentilor din Stiintele Comunicarii.
5. Compune un e-mail pentru a te prezenta unui profesor si a solicita inscrierea la un curs
optional.
6. Compune un e-mail prin care te prezinti parintilor clasei la care tocmai ai fost desemnat ca
diriginte.
7. Compune un e-mail pentru colegii din anul tdu de facultate, prin care sa-i anunti datele celor
patru examene din sesiune si disponibilitatea de a fi contactat pentru informatii suplimentare.
8. E-mail-urile sunt folosite nu doar in scop de comunicare interpersonald, ci si in scopuri
comerciale sau stiintifice. Citeste articolul Sheehan, K. B. (2001). E-mail survey response
rates: A review. Journal of computer-mediated communication, 6(2) si prezinta pe scurt opinia
autorului privind motivele pentru care considera ca e-mail-ul nu s-a demodat.
9. Citeste articolul lui Pagliaro, M. (2020). Enhancing the use of e-mail in scientific research
and in the academy. Heliyon, 6(1), e03087 si discutd cu un coleg despre ideile pe care acesta
le prezinta. Ce alte sugestii sau recomandari ai propune tu pentru utilizarea eficienta a e-mail-
ului?
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Capitolul 5
Comunicarea interculturala

Ce este cultura?

Numeroase definitii au fost oferite culturii. Parintele antropologiei culturale, Edward
Burnett Tylor (1832-1917) definea cultura drept ”un ansamblu complex ce include cunoasterea,
credintele, arta, morala, dreptul, traditiile si orice alte productii si modalitati de viata create de om
ca membru al societdtii (apud. Georgiu, 2010, p. 36). Geertz (1973) vine cu o definitie sintetica,
considerand cd ea poate fi privitd ca “o structurd de semnificatii transmisa istoric” (p.89). Cultura
poate desemna fie o suma a tuturor operelor de arta construite de catre umanitate in general sau de
catre o comunitate in particular, dar si o suma a valorilor, normelor, institutiilor unei civilizatii, cu
toate formele de manifestare ale acesteia (valori, credinte, stiluri de viatd, obiceiuri, traditii,
expresii standard etc.). Stim de la Ruth Benedict si Marcel Mauss ca societatea se exprima simbolic
prin traditiile si institutiile sale, printre care religia, familia si statul ocupa un loc central.

Cultura se transmite din generatie in generatie, prin normele si valorile pe care le preluam
de la parintii si bunicii nostri, fiind regasitd la numeroase niveluri: universal, national,
interpersonal si personal. Componentele cu caracter universal sau universaliile, cum le numeste
Murdock (apud. Grosu, 2003, p. 23), sunt: normele sociale, calendarul, prepararea hranei,
curtoazia, casatoria, credintele, ritualurile si modalitatile de ingrijire a sanatatii. Fenomenele
culturale sunt traite de catre fiecare individ in parte, prin raportare la sine, la relatia cu altii si cu
lumea la modul general, dar ele trebuie incadrate si valorizate Intr-un timp si spatiu.

In sens larg, cultura Tnseamna “totalitatea modurilor de gandire, comportament,
interactiune si comunicare transmise de la o generatie la alta prin limbaj si toate celelalte mijloace
de comunicare, inclusive gesturi, picturi, scrieri, arhitecturd, muzica, moda sau hrana” (Osborne
& Van Loon, 1996, p. 144).

Jean Caune (2000) spune ca orice cultura trebuie “Inteleasd prin universul de semnificatii
pe care fiecare si-1 poate construi cu ajutorul relatiilor sale cu altii si cu lumea” (p. 35). Malinowski
(1968) defineste cultura prin raportare la naturd, facand distinctia intre ceea ce este creat, dobandit
versus ceea ce este inndscut. Pentru el, cultura este o colectie de instrumente si bunuri de consum,
harti organice ce pot regla diverse grupuri sociale, idei, artd, credinte si traditii. Ralph Linton
(1986), pe de alta parte, face referire la modul in care cultura este transmisa din generatie in
generatie, afirmand ca ea poate fi definitd drept “o configuratie a comportamentelor invatate si a
rezultatelor lor, ale cédrei elemente sunt impartasite si transmise de membrii unei societati date” (p.
33). Prin intermediul culturii, individual ajunge sa se integreze in grupuri, sa apartind si sa se
identifice cu ceilalti membrii, gasind puncte comune.

Deseori cultura a fost descrisa folosind metafora icebergului. La baza acestuia, sub apa se
afla credintele si valorile, care ne ghideaza emotiile, gandurile si comportamentele. Ceea ce vedem
noi, sub forma de artefacte, vestimentatie, cladiri, simboluri, comportamente, au de fapt in spate
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tocmai aceste norme si valori invatate inca din copildrie. Ce putem vedea? Vestimentatia altor
persoane, muzica pe care o ascultd, stilul de prezentare personald, machiajul, mancarea, traditiile
de diverse tipuri. Cu ele luam contact atunci cand vizitdm un nou oras, de exemplu. Aceste aspect
usor observabile, precum arhitectura cladirilor, limba, muzica, pictura, traditiile, sarbatorile si
gastronomia locala, religia, glumele, sunt cele care ne ajutd sa intelegem asemanarile si deosebirile
culturale. Dar deseori suntem supusi stereotipizarii, Intrucat reducem mediul Inconjurator la
categorii presetate, cu care mintii noastre ii este mai usor sa opereze. E ca si cum am folosi o harta
pentru a ne orienta, dar e important sa vedem ce harta folosim. Este cea potrivita sau am simplificat
noi prea mult, pentru a putea sd ajungem mai usor la destinatie. Ce scald folosim? Cat de
indeaproape putem sa observam mediul? Cat de in profunzime merge cunoasterea noastra atunci
cand ne raportam la alte culturi?

Tipuri de studii culturale

Atunci cand studiem cultura, putem sa ne aplecam asupra unei singure culturi, In Tncercarea
de a-i descifra specificatiile. De exemplu, vrem sa vedem modalitati de crestere a copiilor cu varsta
cuprinsd intre 0 si 3 ani la triburile din Africa subsahariand, modalititi de mediere a conflictelor in
comunitatea rroma din Sudul Romaniei sau fenomenul pelerinajului religios Tn Moldova. Alteori,
vom vrea sa avem o imagine comparativa si vom incerca sd vedem prin ce anume se deosebeste
pelerinajul in religia ortodoxa, fatd de cea catolica sau musulmana, vom vrea sd evidentiem
avantajele sistemului de educatie din tarile nordice cu cele din estul Europei sau politicile privind
concediul de maternitate din SUA si Estonia. Acestea sunt studii comparative sau transculturale.

Avem apoi studii interculturale, care cerceteaza interactiunile dinamice dintre doud sau mai
multe culturi, la nivel micro-social, centrandu-se pe persoane si grupuri. Putem aici sa vedem cum
influenteazd migratia relatiile din cadrul familiei extinse sau cum individualismul accentueaza
ideea de succes personal si reusita economica la indivizii proveniti din tari colectiviste sau cum
distanta fata de putere isi pune amprenta asupra comportamentului de vot al indivizilor de varsta a
treia.

Nu 1n ultimul rand, intrucat cultura se transmite prin intermediul limbii si al limbajului,
vom putea identifica studii de comunicare monoculturald, transculturala si interculturala. Deseori,
dat fiind faptul cd numeroase domenii stiintifice abordeaza relatia individului cu cultura, vom
vedea abordari trans si interdisciplinare, combinand antropologia culturald cu sociopsihologia si
psihologia sociala, istoria, estetica, stiintele comunicarii etc.

Facem 1in final distinctia intre cultura nemateriald, constdnd in ansamblul ideilor,
cunostintelor si credintelor specific unei societati, si cea materialda, desemnand ansamblul valorilor
fizice dintr-o societate.

La nivelul analizei, studiile din domeniul comunicarii interculturale se vor diferentia pe
trei planuri: microsocial, care implica persoane si grupuri, mezosocial, abordand grupuri mari,
intreprinderi sau organizatii si macrosocial, care vizeazd sectoare mari de activitate si forme de
societate, cu identitati de ordin etnic, national si istoric (Demorgon, 2007, in Georgiu, 2010, 118).
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Metafore ale culturii

Numeroase metafore au fost folosite de-a lungul timpului pentru a intelege mai bine conceptul
de cultura. Andra Serbanescu (2007) trece 1n revista cateva dintre aceste metafore in cartea sa Cum
gdndesc si cum vorbesc ceilalti: prin labirintul culturilor.

1. Papusile etnografice reprezintd o modalitate comerciala foarte raspandita de a transmite

aceste diferente intre culturd. Sintetizand elemente legate de aspectul fizic, vestimentatie si
traditii locale, papusile etnografice pot fi o reprezentare sumard, stereotipicad a imaginii
locuitorilor. Imaginile de la jocul de carti Pacalici sintetizeaza si ele foarte bine aceste
diferente, iar copiii sunt familiarizati cu ele inca de la varste fragede.

2. La fel, miturile si povestile le sunt prezentate copiilor inca din primii ani de viatd. Toate
basmele, povestile, legendele spuse copiilor seara la culcare sau citite in gradinita vin sa 1i
pregateasca pentru lumea exterioard. Prin viu grai, ele sunt transmise din om in om, dar deseori
sufera modificari, pastrandu-si Tnsd morala si forta invatdmintelor menite sa modeleze

comportamente.

3. Amestecurile/mixurile de tipul ghiveciului, bolului de salaté sau al borcanului cu bomboane
sunt imagini familiare, reprezentative pentru acest melanj de elemente culturale specific
fiecarui spatiu geografic si fiecarei perioade istorice. Combinate, ele dau nastere unui sistem
cu totul nou, diferit de suma partilor componente.

4. Un organism viu, in permanentd schimbare si adaptare, care are o limitd externa, o granita,
pe care 1nsd unii indivizi o pot depdsi. Granita aceasta poate insa fi si foarte permisiva cu cei
din afard, acceptand influenta altora, dar si modelandu-i dupa propriile reguli.

5. O hartd mentala sau cognitiva care ne ajuta sa ne orientdm mai bine, sa ne ghidam, sa luam
decizii, sd ne conformdm sau sa actionam diferit de ceilalti. Cu cat cunoastem mai bine harta,
cu atat mai liber ne vom misca in interiorul culturii. Cu cat o internalizdm mai bine, cu atat mai
mult vom automatiza unele reactii si vom actiona fara a mai percepe constient mecanismele
care ne-au determinat sa ne comportam intr-un mod anume.

6. O trusa de unelte, fiecare util pentru a face fatd unei situatii specifice. De exemplu, cand
mergem Iintr-o tard diferitd, precum Japonia, vom tine cont de ritualul ceaiului sau de
modalitatea de a saluta un superior ierarhic sau de cutumele locale privind oferirea de cadouri.
Daca vom merge in Maroc, ritualul de servire a bauturilor locale va diferi semnificativ.

7. O busola care ne indica directia in care ne deplasam. Cultura vazuta ca o busola ne permite
sa ne ghidam, sa descifram semnificatii si sa intelegem diferentele fatd de propria noastra
cultura, sd ne pozitiondm adecvat si sd nu ne ratdcim. Sa descoperim trasee prin care putem sa
ajungem la destinatia stabilita.

8. Un software al mintii umane, care reprezinta in acest caz hardul pe care ruleaza programul.
Cultura se refera astfel la o solutie pe care o comunitate a gasit-o la problemele cu care s-a
confruntat si care aplicatd dupa un set de algoritmi, 1i permite individului sa ia decizii corecte,
sa rezolve probleme si sd recompuna solutii mai vechi sau chiar sa creeze solutii noi.
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9. O ceapa, cu foi peste foi, pe care odata ce le desprinzi, vei avea oportunitatea de a ajunge la
esenta culturii. Dureaza uneori o viata Intreagd sa inveti regulile unei culturi straine. Strat dupa
strat, ea ni se releva in adevarata-i frumusete si ne permite sa i cunoastem secretele.

10. O roata, al carui ax central, butucul reprezinta baza, centrul, iar fiecare spitd face referire
la cate o subculturd, existdnd evident si contraculturi, adicd subculturi incompatibile cu
celelalte dintr-o societate.

11. O orchestrd, o comunitate culturald a unor actori sociali ce canta Tmpreund. Este insa
important, cum spunea Daniel Bougnoux (2000, p. 29) sd cantdm “’in armonie cu partiturile
celorlalti si cu codurile 1n vigoare”, intrucat o muzicd disonantd, incoerentd, fara un dirijor
experimentat, fara a respecta tempoul si notele muzicale, tinde sd se transforme intr-o
improvizatie de proastd calitate, intr-o orchestrd fara dirijor, fara reguli, care amesteca
gamele, partitura si solistii, specialistii si amatorii, valorile si non-valorile, o lume ce seamana
cu un bazar multicultural, un spatiu simbolic ce a devenit practic incontrolabil” (Georgiu, 2010,
p-90).

Caracteristici ale culturii:

1. Cultura trebuie privita ca un sistem, alcatuit din numeroase subsisteme constitutive, care
impreund alcatuiesc un tot unitar, coerent, dar care este si in permanentd schimbare.
Localizarea geograficd a unei culturi de exemplu poate influenta vestimentatia oamenilor,
arhitectura sau structura cladirilor, alimentatia, tipul de ocupatii etc. Tehnologia a influentat
modul de deplasare al oamenilor, frecventa si tipul interactiunilor dintre culturi, conflictele si
modul de a le solutiona. Globalizarea, evolutia mijloacelor de comunicare, migratia, Incélzirea
globala, terorismul, multilingvismul, toate aceste fenomene contribuie la modificari culturale,
la schimbari ale relatiilor dintre oameni, culturi, comunitati, societati, civilizatii.

2. Cultura se transmite prin semne si semnificatii, de la o generatie la alta. Muzeul Louvre,
MOMA, piramidele din Egipt, Disneyland, Machu Picchu, Marele Zid Chinezesc, World
Trade Center reprezintd toate simboluri ale unor culturi diferite, fiecare Tmbibata cu arome
specifice. Gesturile oamenilor, cuvintele, expresiile, atitudinile lor, folosirea distantelor fizice
sau mentale, conventiile sociale, traditiile, sunt expresii ale culturilor de pe glob. Crucea sau
Biblia crestind, Coranul sau statuia lui Buddha, coafurile ca semn distinctive al apartenentei la
o culturd muzicala, tatuajele, stilurile vestimentare, uniformele sau porturile populare,
impodobirea bradului de Craciun sau postul Pastelui, Ramadanul sau Sarbatoarea
Recunostintei sunt conventii pentru membrii acelei culturi.

3. Cultura se transmite prin procesul de enculturare. Prin intermediul socializarii, copilul
invatd inca de la varste fragede ce este acceptat si ce nu, care sunt regulile comunitatii, ce
semnifica actiunile celorlalti, care sunt normele ce trebuie respectate, ce se intdmpld atunci
cand ne abatem de la acest set de reguli, cand este potrivit sd te comporti intr-un anumit fel, ce
semnificatie au gesturile si vorbele altora, ritualurile si rutinele. Procesul de enculturatie poate
fi insa deprins si prin intermediul educatiei formale, dobandite n gradinita, scoala, facultate,
prin expunerea la un sistem educational cu toate prevederile acestuia, cu normele si
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conditionarile specifice. Evident, fiecare societate are propriul sistem cultural, care poate fi
similar altora, dar 1n acelasi timp distinct fata de toate celelalte culturi, ceea ce face deseori
dificild integrarea intr-o noua cultura pentru un individ care nu a fost familiarizat anterior cu
aceasta.

4. Cultura se refera atat la un proces social, cét si la unul personal, individual. Ea se afla sub
semnul unei comunitdti si a regulilor pe care membrii acesteia l-au agreat, l-au consolidat si
transmis din generatie in generatie, dar fiecare individ este liber sa prelucreze aceste reguli si
norme, valorile primite si s adere in totalitate la acestea sau s se supuna doar unui set restrans
de cerinte. Conformarea ii va permite sd se integreze mai usor in grup, iar nerespectarea
regulilor il vor marginaliza si chiar conduce spre excludere, daca devierea de la norme este atat
de pronuntata.

5. Totodatd, cultura, spune Andra Serbanescu, este o structura polifonicd. Ea presupune
coexistenta unui grup de indivizi, fiecare diferit fata de ceilalti, cu propriile particularitéti, cu
personalitatea, temperamentul, identitatea, credintele, atitudinile, reprezentarile proprii. El va
interactiona cu altii mai mult sau mai putin similari lui, va calatori, va cunoaste noi culturi, va
asimila elemente din culturile lumii, se va transforma, va accepta sau refuza aceste influente,
le va adapta la propria istorie de viata, le va integra, respinge sau altera, pentru a putea actiona.
Nu trebuie neaparat sa intram direct in contact cu elementele unei alte culturi, fizic, ci putem
prelucra informatii din discutii cu altii sau prin expunerea la date specifice acestei culturi din
picturd, cinematografie, beletristica sau alte produse culturale. In acelasi timp, in cadrul unei
culturi regdsim grupuri diverse, cu interese, motivatii, trasaturi specific legate de varsta, gen,
asteptari, preocupdri. Acestia coexista si se influenteaza reciproc, contribuie la perpetuarea
valorilor culturale, dar si la modificarile culturii si inovatie.

6. Culturile s-au adaptat In permanentad schimbarilor survenite fie din interiorul propriului
sistem, fie din exterior. Odatd cu globalizarea, intensificarea comunicarii si a turismului,
migratiei si consolidarii relatiilor politice si a schimburilor comerciale, culturile intra in
contact. Ele devin atat de complexe incat se bazeaza pe transmiterea codificata a simbolurilor
de la o generatie la alta, prin intermediul limbajului. Revolutiile din domeniul tehnologiei
informatice si de comunicare au un impact puternic asupra culturilor si relatiilor dintre acestea,
efecte din ce in ce mai intens cercetate in ultima perioada. Nu in ultimul rand, schimbarile
geopolitice reconfigureaza sferele de influenta, relatiile comerciale si politice dintre state, pun
presiune asupra interferentelor culturale si accentueaza diferentele si asemanarile dintre culturi.
Leclerc (2003, p. 10) spunea cd am ajuns sa trecem de la o erd a autonomiei culturale a
societdtilor la una a ”generalizarii interrelatiilor si comunicatiilor”, in care primeaza procesele
interculturale. Am facut trecerea de la "o lume a civilizatiilor izolate, bazate intr-o oarecare
masurd pe spatii si timpuri diferite, la o lume unica, ce este caracterizata de acelasi spatiu (piata
mondiald), de acelasi timp (sincronicitatea tuturor evenimentelor) si de nasterea unei
comunicari si comunitdti mondiale (Leclerc, 2003, p. 12).
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Cultura si limbaj

Limbajul este calitatea care ne deosebeste de regnul animal. Prin intermediul sau, cultura
se poate transmite de la o generatie la urméatoarea. Oamenii si-au pus de-a lungul timpului tot felul
de intrebari, care au primit raspunsuri diverse, sub forma ideilor, perspectivelor sau conceptiilor
despre viata. Multe dintre ele au intrunit acordul majoritatii si au devenit astfel credinte. Credintele
stau la baza criteriilor de apreciere a binelui si raului, frumosului si urdtului, moralului si
imoralului. Astfel se formeaza valorile umane. Din valori deriva normele, vazute ca reguli de
comportament. Unele sunt acceptate, prescrise, altele sunt respinse, pedepsite, proscrise.
Comportamentele model devin tipare larg acceptate In grupuri si sunt internalizate drept traditii,
vor fi mai apoi transmise noilor generatii, fie prin imitare spontana (socializare), fie prin invatare
sistematica (educatie). Unele comportamente sunt apreciate, devin normale, in vreme ce altele
deviante, neconforme, sunt pedepsite sau descurajate. Toate aceste criterii formale prin care
societatea apreciaza binele si raul, normalul si anormalul constituie moravurile.

“Valorile, normele, traditiile si moravurile care pot raspunde satisfacerii unor necesitati
sociale fundamentale — si deci sunt apte sa indeplineasca o functie sociald fundamentald — s-au
asamblat in entitati de sine stititoare si au devenit institutii. Astfel, traditiile si moravurile de
existenta spirituald si morald au devenit religie, cele de perpetuare au devenit familie, cele de
formare a tinerelor generatii au devenit educatie, cele de producere a bunurilor materiale au devenit
economie, cele de refacere a sdnatatii au devenit medicind, iar cele de ordine au devenit guvernare”
(Grosu, 2003, p. 26).

Atunci cand 1n interiorul unei culturi coexista mai multe etnii, acestea vor tinde deseori sa
se raporteze la celelalte culturi prin prisma celei proprii. Numim acest fenomen etnocentrism. Vor
prelua propria culturd ca un etalon pentru ceea ce este bun, moral, frumos, acceptat, normal.
Distinctia aceasta Intre noi si ei duce la categorizare, la stereotipizare si la discriminare.
Intotdeauna grupul propriu va fi cel favorizat, cel bun, normal, superior, opus celuilalt diferit,
dispretuit. Stim din istorie ca populatiile s-au delimitat initial cultural, prin etnii si mai apoi
teritorial, prin state, aparand astfel nationalismul.

Diversitatea culturala
Pentru a ilustra diferentele culturale, sociologii si antropologii au propus mai multe modele
teoretice. Dintre acestea, vom prezenta pe scurt in cele ce urmeaza modelele lui Kluckhorn si
Strodtbeck (1961), Hall (1976), Hofstede (1984) si Inglehart si Welzel (2013).
1. Modelul lui Clyde Hay Kluckhorn, Fred Strodtbeck si Florence Kluckhorn (1961) a pornit
de la analiza culturii americane. In lucrarea lor din 1952, Kroeber si Kluckhorn inventariaza
nu mai putin de 164 de definitii ale conceptului de cultura, date de psihologi, antropologi,
filosofi, istorici sau sociologi. Cultura, considera Kluckhorn este mostenitd, este un
comportament Invatat social, prin educatie si socializare. Noi preludm de la generatiile
anterioare o serie de modele comportamentale. ”Cultura consta in modele implicite si explicite
ale comportarii si pentru comportare, acumulate si transmise prin simboluri, incluzand si
realizarile lor n unelte. Miezul esential al culturii constd din idei traditionale, aparute si
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selectate istoric, si, in special, din valorile ce li se atribuie; sistemele de cultura pot fi
considerate, pe de o parte, produse ale actiunii si, pe de altd parte, elemente ce conditioneaza
actiunea viitoare”, afirmau Kroeber si Kluckhorn (1952, p. 181). Intrucat exista diferite
probleme pentru fiecare individ, solutiile pe care le gdsim pentru problemele noastre diferd in
functie de cultura in care suntem imersati si de orientarile valorice existente. Exista cinci valori
principale spun ei, definite ca preocupari generale ale oamenilor din toate culturile si trei tipuri
de raspunsuri posibile pentru fiecare dintre aceste valori:

Intrebarea principala Trei posibile raspunsuri
1. Care este esenta naturii Raul, nu poti avea incredere in oameni, pentru ca fiind
umane? fundamental réi, trebuie tinuti atent sub control.

Mixta, existd si oameni rdi si buni. Ei trebuie Tndrumati
ca sd devinad buni.

Binele, toti oamenii se nasc buni de la naturd, dar
societatea ii schimba, 1i perverteste.

2. Care este relatia dintre Oamenii sunt subordonati naturii, nu o pot schimba.
om $i naturad? Viata lor se ghideaza dupa interventia fortelor externe,
precum mostenirea genetica sau destinul.

Oamenii traiesc In armonie cu natura.

Oamenii domind natura, o cuceresc si raspund
provocarilor acesteia.

3.In ce raport ne aflam cu Oamenii trebuie sa priveasca spre trecut si sd invete din
timpul? experientele anterioare, trebuie sa continue traditia.

Oamenii trebuie sa trdiascd clipa, sd fie ancorati in
prezent, sa nu-si faca griji pentru ce le rezerva viitorul.

Oamenii trebuie sd se orienteze Inspre viitor, sd isi
stabileasca obiective si sd le urmareasca, sa isi planifice
actiunile si s se sacrifice pentru atingerea obiectivelor.
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4. Care este cea mai buna A fi: nu sunt necesare realizari marete, simpla existenta
forma de activitate? este suficienta.

A deveni: scopul omului este de a creste, de a se
dezvolta, de a se realiza.

A face: masura fiecaruia este datda de ceea ce el
construieste, de ce lasd Tn urma, de ce infaptuieste el

singur.
5. Care este cea mai buna Societatea ierarhica, formata din conducétori si condusi.
formda de organizare
sociala? Societatea colaterald, cooperanta, in care te sfatuiesti cu

ceilalti pentru a lua cele mai bune decizii.

Societatea individualista, fiecare individ 1si ia viata in
propriile maini si rdspunde pentru faptele sale.

2. Modelul lui Edward Hall (1976), considerat parintele comunicarii interculturale, face
diferenta dintre culturile monocronice si cele policronice. In culturile monocronice, indivizii
considerd cad activitatile se desfasoara succesiv, una dupa alta, fapt pentru care este
recomandabil si ne concentrdm pe fiecare eveniment pe rand. In culturile policronice, insa,
evenimentele se desfdsoard simultan, asadar vom folosi atentia distributivd. Un accent
important este pus pe conceptul de punctualitate. In culturile monocronice, intarzierile nu sunt
acceptate. Punctualitatea este importantd, iar abaterile de la aceastd regulda aduc dupa sine
penaliziri, fie ci vorbim despre prejudicii de imagine sau sincope relationale. In culturile
policronice, indivizii sunt mai relaxati cu privire la notiunea de timp. Evident, distributia
culturilor se realizeaza pe un continuum de la culturile puternic monocronice, in care
intarzierile sunt total inacceptabile la cele policronice, in care Intarzierile sunt frecvente si de
durata:

Monocronice China, Japonia Punctualitatea este importanta, lipsa de
punctualitate constituie o ofensa personala.

Australia, Elvetia Punctualitatea reprezintd un mod de viata.

Canada, SUA Punctualitatea este asteptata si apreciata.
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Italia, Portugalia Punctualitatea este importanta, dar poti intarzia
maxim 15 minute.

Algeria, Islanda Punctualitatea este aproximativa.
America Latina, Intarzierile sunt frecvente.
Policronice Orientul Mijlociu

Apoi, Hall face diferenta intre culturile cu grad ridicat si cele cu un grad scazut de
dependenti contextuala. In tarile care fac parte din prima categorie, individual actioneaza in functie
de context, in baza unor asumptii impartdsite de catre toti membrii grupului, cuvintele sunt de
prisos, intrucat toti stiu care sunt normele si asteptarile, indivizii se cunosc reciproc, au un trecut
comun, relatii stabile si sunt foarte rezistenti la intruziuni externe sau la schimbare. Nonverbalul
joaca un rol puternic in comunicare. De exemplu in cultura japoneza, ceremonia ceaiului constituie
un foarte bun exemplu pentru gradul ridicat de dependenti al individului de context. In tarile din
a doua categorie, cele cu un grad scdzut de dependenta contextuald, comunicarea directa, fata in
fata, prin intermediul cuvintelor explicite, este foarte importanta, textul se bazeaza pe argumente
logice, informatia este structurata si asteptdrile individului sunt comunicate direct, schimbarile
sunt Tncurajate si binevenite. Este exemplul tarilor occidentale, in general, in care accentul cade pe
individ, nu pe grup si 1n care granitele dintre culturi sunt permeabile.

3. Geert Hofstede (1984) lanseaza teoria variatiei culturale, bazate pe un model care initial a
cuprins cinci dimensiuni, ulterior adaugand-o in 2010 pe cea de-a sasea.

Dimensiuni
1. Individualism VS. Individualism: SUA, Colectivism: Columbia,
colectivism Olanda Pakistan
2. Masculinitate VS. Masculine: Feminine: Suedia,
feminitate Venezuela, Italia Norvegia
3. Distantd mica fata de Mica: Austria, Noua Mare: Mexic, Filipine
putere vs. distantd mare Zeelanda
4. Evitarea incertitudinii Scazuta: Singapore, Ridicata: Grecia,
Danemarca Portugalia
5. Orientarea temporala Pe termen scurt: Pe termen Ilung: China,
SUA, UK Coreea, India
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6. Rasfat vs. cumpatare Rasfat: SUA Cumpdtare: Rusia

Prima dimensiune face diferenta intre tarile in care indivizii se ghideaza dupa propriile
reguli, in care pun accentul pe sine si pe nevoile personale, sunt independenti, autonomi, isi asuma
responsabilitatea propriilor decizii, pretuiesc intimitatea si spatiul personal, isi exprimd usor
punctul de vedere si accepta inegalitatea intre indivizi. Tarile colectiviste, dimpotriva, pun accentul
pe grup, sistemul social este rigid, se apreciaza colaborarea si cooperarea, conformismul,
raspunderea colectiva, respectarea normelor de grup si loialitatea si moralitatea.

Societdtile masculine sunt cele care cultiva valori precum puterea, succesul, agresivitatea,
banii, ambitia, competitia si inegalitatea de gen. In cele feminine, primeaza prietenia, intelegerea,
egalitatea de gen, compasiunea, colaborarea, modestia, generozitatea, solidaritatea.

Culturile care au o distantd mare fata de putere sunt cele in care indivizii considera ca este
dificil sa accezi pe scara sociald, ierarhia este prestabilita, inegalitdtile sunt mari, puterea si
autoritatea sunt de necontestat, statutul si rangul trebuie respectate, existd conducétori si condusi.
Descendenta familiala, varsta, relatiile, titlurile, educatia confera drepturi superioare unora.

In tarile in care evitarea incertitudinii este foarte mare, oamenii au un nivel ridicat de stres
si anxietate atunci cand se gandesc la ce le rezerva viitorul, preferd stabilitatea sociala, regulile
rigide, formale, evitarea riscurilor, respectarea traditiei si a preceptelor religioase. Tot aici regasim
tabuuri multiple, xenofobie, nationalism, extremism, fundamentalism, justificate de respingerea
altor idei, influente si schimbari venite din exterior.

Tarile cu orientare pe termen lung sunt cele care pretuiesc ideea de austeritate,
perseverenta, planificarea activitatilor pentru atingerea unui obiectiv important si angajarea intr-o
singurd activitate semnificativa. Sunt societdti monocronice, In general orientate inspre viitor.

Tarile cu un nivel ridicat de rasfat sunt cele in care oamenii pun accent pe starea de bine
momentana, 1n care intdlnim un procent mare de oameni care se declara fericiti, se pune accept pe
libertatea de exprimare, pe modalitéti diverse de petrecere a timpului liber, impreuna cu prietenii,
pe cheltuieli pentru indeplinirea nevoilor si dorintelor hedoniste, fiecare individ este liber sa ia
propriile decizii, iar rolurile de gen sunt permisive.

Culturile diferd in functie de cele sase dimensiuni si pot fi plasate pe un continuum pe
fiecare dintre aceste categorii. In acelasi timp, in cadrul unei culturi coexisti tendinte din ambele
sfere ale unei dimensiuni, astfel ca in loc sa scoram fiecare dimensiune, mai util poate fi sa
comparam culturile intre ele, pentru a Intelege asemanadrile si deosebirile si pentru a intelege mai
bine patternurile culturale, care pot suferi modificari importante in timp. Diferentele dintre culturi
pot fi intelese si daca ne raportam la factorii geografici, politici, istorici, economici, religiosi sau
sociali care le-au influentat.

4. Modelul lui Ronald Inglehart si Christian Welzel (2013) porneste de la World Values Survey si
incearcd sa creioneze o hartd culturald a lumii, realizand clustere de tari care sunt similare sub
aspect cultural pe doud dimensiuni: valori traditionale versus seculare, respectiv valori ale
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supravietuirii versus auto-exprimare. Valorile se leagd si de dezvoltarea economicd a unei tari.
Putem astfel observa tari in care predomind sectorul manufacturier sau cel al serviciilor, dar ambii
autori sunt de parere cd religia si mostenirea culturald si istoricd a unui stat reprezintd factori
importanti Tn aceasta ecuatie. Clusterizarea se bazeazd pe similaritatea valorica, nicidecum pe
apropierea geografica.

Tarile care impartasesc preferinta pentru valorile traditionale pun mare accent pe religie,
pe relatiile intergenerationale, pe rolul supunerii 1n fata autoritatii, pe valorile familiale si standarde
absolute. Aceste societdti resping divortul, eutanasierea si avortul si blameaza suicidul. Sunt in
general societdti in care indivizii se mandresc cu valorile nationale si pun accent pe ceea ce i
diferentiaza de alte popoare, pe mostenirea culturala vazuta ca o mandrie nationala. Tarile cu valori
seculare, pe de altd parte, au o tolerantd mai ridicata fatd de divort, avort si eutanasie, considera
religia ca fiind importantd, dar nu primordiala, iar valorile familiei traditionale sunt vazute ca o
alternativa, dar nu ca un standard absolut, de neclintit. Accepta in mai mare masura diversitatea
sub toate aspectele sale.

Valorile de supravietuire sunt cele care permit clusterizarea tarilor pe baza dezvoltarii
economice si a sigurantei fizice a locuitorilor. Sunt tari in care nivelul de Incredere este relativ
scazut, in care oamenii se lupta pentru propriile nevoi, au in vedere nivelul de baza al piramidei
lui Maslow si abia dupa ce acestea sunt satisfacute pot privi cu speranta catre nevoi de afiliere, de
stima de sine sau de auto-realizare. E greu sa te gdndesti la romane citite si cursuri de dezvoltare
personali cand nu ai un acoperis deasupra capului si cand ai constant grija zilei de maine. In zonele
de conflict sau cele 1n care inegalitatea de gen e foarte mare, nu poti sa iti faci planuri pe termen
lung, pentru ca fiecare zi este o noud provocare. Pe de alta parte, tarile care valorizeazaa auto-
exprimarea sunt cele care tintesc spre starea de bine, spre o calitate ridicatd a vietii si exprimarea
potentialului individual sub multiplele sale forme. Sunt societati care aduc la masa discutiei
subiecte precum protectia mediului, migratia, orientarea sexuald, egalitatea de gen, Increderea
interpersonala, moderatia politicd si alte subiecte similare. O mare influenta o are in aceste tari si
imbratisarea valorilor democratice, care pun accent pe carta drepturilor omului si pe acceptarea
diversitatii, pe incurajarea reconcilierii unor perspective diverse si pe acceptarea celuilalt.

Versiunea din 2017 a modelului Inglehart-Welzel propune noud clustere, care grupeaza:
tarile vorbitoare de limba englezd, America Latind, Europa catolica, Europa protestanta, tarile
africane islamice, tarile baltice, Asia de sud, tarile ortodoxe si cele confucianiste. Desi modelul lui
Inglehart si Welzel a suferit o serie de modificdri n timp, acesta nu a fost ferit de critici. Unii
afirma ca modelul simplifica grosier realitatea, altii ca nu tine cont de specificitatile culturii asiatice
(Bomhoff & Gu, 2012) si cd nu intelege pe deplin caracteristicile acestor tari, Tn vreme ce altii sunt
extrem de transanti si sustin cd modelul celor doi cercetatori poate fi acuzat de “esentialism cultural
si potential racism”, Intrucat simplificd realitatea si se bazeazd pe o serie de generalizari
periculoase, care stigmatizeaza tarile in curs de dezvoltare si sustin suprematia culturala a
crestinilor europeni (Dervin, Moloney & Simpson, 2020).

63



Socul cultural si aculturatia

Astézi, cand circuldm liber dintr-o parte a globului in alta, cand schimbam locuri de munca
intr-un ritm alert, intr-o lume volatild, incertd, complexa si ambigua, cdnd ne relocam din diverse
motive, precum obtinerea unui job, mobilitate academica, colaborare internationala sau altele mai
putin fericite, datorate contextelor sociale, economice, politice, precum sdracia, razboiul,
etnocentrismul si discriminarea, ajungem sa interactiondm cu oameni si grupuri diverse, provenind
atat din interiorul propriei societdti, cat si din societati si regiuni diferite. La fel ca noi, multi altii
ajung sa migreze si sa fie nevoiti sa se integreze intr-un nou mediu cultural. Exista mai multe faze
ale procesului de adaptare la o noud culturd. Pentru unii oameni acest proces dureaza cateva ore
sau zile, pentru altii, luni sau chiar ani.

Prima data cand ludm contact cu o noua cultura, ne aflam intr-o stare pozitiva, de
curiozitate, interes, descoperire si euforie chiar. O multitudine de stimuli si de informatii noi ne
bombardeaza (limba diferitd, peisajele, mirosurile, culorile, muzica, cladirile, gastronomia locala,
oamenii). Experientele noi sunt fascinante. Urmeazd apoi o stare de soc, datorata diferentelor
culturale si starilor negative, inconfortabile cu care ne confruntam atunci cand ne aflam in situatii
nefamiliare, pentru care nu avem scenarii comportamentale si carora nu stim cum sa le facem fata.
Ne simtim coplesiti. Cele mai simple lucruri trebuie Invatate din nou. Aculturatia reprezintd un
proces de adoptare de catre membrii grupurilor minoritare a valorilor si normelor culturii
dominante. Ajungem astfel sa cunoastem noua cultura, sa ne obisnuim cu noul mediu, sa dobandim
informatii utile, sd dezvoltam harti mentale pentru a putea alege repertorii comportamentale in
situatii diverse. Dezvoltam noi obiceiuri, adoptam valori locale, ne dezvoltdm stima de sine si ne
integram intr-o noud retea sociald. Starea stabili, permanentd este atinsa atunci cand individul
reuseste sa se integreze Tn noua culturd, 1si reconfigureaza identitatea si experimenteaza o noud
viata. Sunt totusi si persoane care nu reusesc nicicum sd se acomodeze la noul context cultural,
idealizeaza tara de origine si resping influentele noii culturi. intre aceste doua extreme, sunt cei
care reusesc sd asimileze noua culturd, sa o integreze alaturi de elemente ale culturii de origine,
devenind astfel biculturali.

Ce se intampla atunci cand intram in contact cu alte culturi? Mai multe fenomene pot fi
observate. In primul rand, deseori intdlnim etnocentrismul, tendinta unora de a evalua alte culturi
prin prisma culturii proprii, vazuta ca superioard, ca etalon sau mod normal de a vietui. Xenofobia
sau frica de straini este deseori manata de lipsa de informatii, de reticenta in a interactiona cu cei
care sunt diferiti de noi. Rasismul este in general Invatat social si se bazeaza pe frica de tot ceea
ce este diferit de mine, de familia mea, de ai mei. Stereotipurile stau la baza rasismului, alaturi de
lupta pentru a mentine puterea sau anumite privilegii. Minoritatile si migratii sunt deseori tinta
stereotipizarii si discriminarii. Minoritdtile includ categorii diverse de indivizi: persoane care
migreaza pentru muncd, din dorinta de a avea o viatda mai bund si venituri stabile, descendenti ai
imigrantilor, nativi din colonii sau popoare nomade. Intalnim apoi refugiatii politici sau de razboi,
care sunt nevoiti sa-si paraseasca din diverse motive cdminul, de multe ori plecand fard nici un
obiect personal sau separandu-se de familie.
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Competenta interculturala

Calatorind si intrAnd In contact cu persoane din culturi diferite, competenta noastra
interculturald este esentiald. Deseori cand ne intalnim cu celdlalt, cu strdinul, cu diferitul, cu
diversul, ne intrebdm: Cum putem comunica cat mai eficient? Ce intelege celalalt din cele spuse
de noi? Cum interpreteaza el continutul comunicarii, tindnd cont de experienta sa, de trecutul sau,
de valorile, normele, credintele, ideile si reprezentarile despre lume? Cat de similari, dar si cat de
diferiti suntem? Ce intelegem prin aceastd competentd interculturald? Georgiu (2010, p. 125)
afirma ca ea se refera la ’capacitatea noastra de a comunica eficient cu interlocutori din alte culturi,
pe baza unor abilititi dobandite de relationare sociala, de intelegere si adaptare la medii culturale
diferite”.

Competenta culturala face referire, in acceptiunea lui Deardorft (2006) la “abilitatea de a
comunica eficace si adecvat in situatii interculturale” (p. 194). Vorbim asadar despre douad aspecte
relationate cu eficacitatea comunicdrii: a avea interactiunii cu indivizi provenind din alte culturi si
a te adapta sau potrivi cu asteptdrile normative ale celuilalt privind interactiunea. Pentru a da
dovada de competenta interculturald, ne vom orienta spre a avea rezultate pozitive la nivel de
interactiune si a ne atinge scopurile personale, dar si a ne supune normelor si a tine cont de
asteptarile celuilalt. In timp, ajungem si invitim cum si ascultim, si interpretim mesaje, si
analizam si sa relationdm cu celalalt, sa ne dezvoltam empatia, flexibilitatea 1n alegerea stilului
comunicational si toleranta fata de ambiguitate.

Prin urmare, competenta interculturala se invata, se modeleaza, se dezvolta si se adapteaza
contextelor diferite in care cunoastem si aprofundam noi culturi. Regasim mai multe niveluri ale
competentei culturale, de la cel lingvistic, la zona perceptiva, cognitiva, afectiva, atitudinala si
comportamentald. Lecturdm in permanenta stratul superficial, dar si cel profund al valorilor
culturale. Fie cd ne aflam in situatia de a calatori intr-un oras nou, de a observa modul in care
oamenii sunt Tmbrdcati, coafati, cum vorbesc, cum se salutd, cum utilizeaza distantele
interpersonale, cum muncesc, cum traiesc, unde si in ce conditii locuiesc, cum arata strazile,
magazinele, cartierele, transportul public sau institutiile. Dar toate aceste informatii relationate cu
observatia directa stau la baza motivatiilor oamenilor, la intelegerea unor mecanisme cauzale mai
simple sau mai complexe, la intdrirea sau demontarea unor mituri, prejudecati sau stereotipuri.
Intelegand diversitatea si acceptand diferentele dintre noi, comunicand, putem gisi si acele
conexiuni si similaritati, care ne aduc mai aproape de ceilalti si care ne permit sa Intelegem
umanitatea in multitudinea ei de forme si valori. Intelegand cultura proprie, punctul nostru de
pornire si propriile conditiondri, putem sd devenim constienti de diversitatea umana pentru a
intelege ca lumea nu se imparte in bun si rau, in negru si alb, in noi versus ei, ci cd exista
numeroase criterii de clasificare si ca daca pe o dimensiune suntem opusi, pe alta poate ca suntem
mai similari decat ne-am putea imagina.

Conceptul de competenta interculturala a fost cercetat din diverse perspective, fiind deseori
utilizat in paralel cu termeni precum inteligenta culturala, competenta multiculturald, cetdtenie
globala, competenta transnationala sau competenta de comunicare interculturald (Fantini, 2009, in
Zhang & Zhou, 2019).
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In sens mai restrans, cand ne referim la competenta de comunicare interculturala, Ruben
(1976) sintetizeaza foarte frumos cele sapte niveluri ale acestui concept: afisarea respectului,
postura, orientarea spre cunoastere, empatia, comportamentul de rol orientat inspre sine,
managementul interactiunii si toleranta fatd de ambiguitate. Sa le analizam mai Tndeaproape.
Afisarea respectului presupune utilizarea contactului non-verbal in comunicare, a posturii
corporale adecvate, a tonului vocii si a indicilor corporali care denota interesul pentru comunicarea
cu interlocutorul. Postura potrivita este cea care, spune Ruben (1976, p. 340), poate fi caracterizata
ca “descriptivd, non-evaluativa si fara prejudecati”. Orientarea inspre cunoastere se bazeaza pe
ideea ca ceea ce eu consider a fi adevarat, corect si de necontestat, s-ar putea sa nu fie adevarul
celuilalt, ca s-ar putea ca perspectiva lui sa fie foarte diferitd de a mea, ba mai mult, sa fie o
infinitate de perspective diferite, cu care eu nu am avut privilegiul sd vin in contact pand in acest
moment $i care mi-ar putea deschide noi perspective de gandire, de actiune sau de simtire. Empatia
se refera la capacitatea de ma pune in papucii celuilalt, de a intelege ce simte, ce gandeste si de ce
actioneaza asa cum o face el. Ce anume ii ghideaza emotiile, cognitiile si actiunile? Un nivel ridicat
de empatie faciliteaza deschiderea spre noi experiente si spre acceptarea diversitatii.
Comportamentul de rol orientat inspre sine se refera la abilitatea de a combina flexibilitatea in
rezolvarea problemelor pe care le intampin si de a-mi indeplini sarcinile tindnd cont de nevoile
celuilalt si de mentinerea unei relatii pozitive cu acesta, in vreme ce tin cont de regulile de
interactiune precum asteptarea randului in comunicare, neintreruperea celuilalt sau adresarea de
intrebari in momente nepotrivite, interpretarea indicatorilor nonverbali pentru a avea o comunicare
eficientd, cursivi, coerentd si care raspunde nevoilor si asteptirilor interlocutorului. In sfarsit,
toleranta fatd de ambiguitate presupune capacitatea de a ne adapta la situatii noi si neprevazute, de
a depdsi zona de disconfort si a ne recalibra emotional, cognitiv si comportamental atunci cand nu
avem referinte clare sau standarde de comportament, dar cand putem solicita feedback si il putem
integra adecvat pentru a continua comunicarea $i a nu ne confrunta cu rupturi relationale.

Totodatd, competenta de comunicare interculturald se dezvolta tinand cont de diferentele
interindividuale, de cele perceptuale, comportamentale si cultural-specifice, cum afirma Lustig si
Koester (1993). Din acest punct de vedere, numeroase definitii au fost atribuite competentei de
comunicare interculturalda (Hammer, 2015; Spitzberg & Changnon, 2009). Unele analizeaza
trasaturile individuale care le permit indivizilor sd comunice si sa se comporte conform contextelor
interculturale specifice, astfel ajung sa construiasca perspective compozitionale. Alte studii
avanseaza o viziune co-orientativa, concentrandu-se asupra obiectivelor si rezultatelor comunicarii
interculturale, precum dialogul si interactiunea intre culturi diferite, in vreme ce modelele
dezvoltarii pun accent pe modul in care aceasta competenta este castigata in timp, prin interactiuni
succesive cu alte valori culturale, astfel ajungind sa dezvolte o perspectiva integrativa asupra
sinelui, culturii i lumii din care fac parte (Huang, Cheung & Xuan, 2023).

Incepand cu modelul lui Spitzberg si Cupach (1984) al ABC-ului competentei de
comunicare interculturald, cumuland aspecte afective, cognitive si comportamentale, cercetatorii
din domeniul studiilor interculturale au dezvoltat noi instrumente de masurare a competentei,
precum: the Cultural Intelligence Scale (CQS, Ang et al., 2007), Intercultural Sensitivity Scale
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(ISS, Chen & Starosta, 2000), Global Citizenship Scale (GCS, Morais & Ogden, 2011), Global
Mindedness Scale (GMS, Hett, 1993), Global Perspective Inventory (GPI, Research Institute for
Studies in Education, 2017) sau Intercultural Development Inventory (IDI, Hammer, 2011).

Exercitii:
1. Comenteazd impreuna cu un prieten/coleg urmatorul extras din cartea lui Nicolae Grosu,
Sentintele sociologiei (2003): “Spre deosebire de categoriile de rand, categoriile privilegiate,
avand libertate materiald au si libertate spirituald fatd de propria culturd, devenind receptive
fatd de sau chiar dominate de valorile altor culturd, si, respectiv, dezinteresate si chiar
dispretuitoare fatd de cultura nationald, devenind deci cosmopolite, fapt constatabil inclusiv in
cazul liderilor celor mai nationaliste partide, care isi exhiba nationalismul prin laféire in cele
mai “imperialiste” limuzine si tipuri de locuinte, si-1 verseaza sau si-1 oblojesc prin cele mai
“imperialiste” metropole sau statiuni, 1i pregatesc perpetuarea prin “exilarea” odraslelor in cele
mai “imperialiste” universitati si, respectiv, previn vitregiile prin agoniseli la cele mai
“imperialiste” banci. In acest fel, valori ale altor culturi patrund in cultura respectiva si
contribuie la schimbarea ei, devenind imperativd cerinta metodologica pentru ca aprecierea
unei culturi sa se realizeze prin prisma mediului care a determinat-o si pe care, la randul sdu,
il slujeste si il determind, deci nu prin prisma propriei culturi, adicd sa se realizeze de pe
pozitiile relativismului cultural.”
2. Parcurge fisa elaborata de Jones, A., & Quach, X. (2007). Intercultural communication. 7he
University of Melbourn (https://library.unimelb.edu.au/ _data/assets/pdf file/0003/1924095/
Intercultural Communication2.pdf) si identifica cele mai frecvente bariere de comunicare
interculturala indicate in text.

3. Alege doua tari de interes pentru tine si compara-le din perspectiva modelului lui Geert
Hofstede.

4. Parcurge J. Shaules: Deep Culture. The Hidden Challenges of Global Living, pp. 83-104 si
descrie intr-o pagina A4 o experienta proprie pe care tu ai descrie-o drept interculturala.
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Capitolul 6
Comunicarea stiintifica

In societatea actuald, comunicarea in scris este o competenti de bazi, extrem de necesari in special
in context academic sau profesional. Fie ca ne referim la capacitatea unei persoane de a concepe,
structura sau redacta in scris diverse materiale, ele trebuie sa fie precise, cuprinzatoare, adecvate
din punct de vedere al tonului si formalitatii stilului, corecte gramatical si clare.

Avem in vedere cand discutam despre comunicarea in scris, in primul rand, cele patru
stiluri publicistice. Ilie Rad (2008) enumera speciile proprii fiecaruia dintre ele:

1. Stilul beletristic: sonetul, rondelul, oda, romanul, schita, povestirea, nuvela, drama.

2. Stilul administrativ: petitia, cererea, procesul-verbal, CV-ul, scrisoarea de intentie,
scrisoarea de recomandare.

3. Stilul publicistic: stirea, interviul, ancheta, reportajul, editorialul.

4. Stilul stiintific: nota, articolul, recenzia, eseul, studiul, prolegomena, tratatul, compendiul,
manualul, comunicarea stiintifica, prelegerea, lucrarea de grad, teza de licenta si teza de
doctorat.

[ar Daniela Roventa-Frumusani (1995) distinge Intre:

- discursul didactic (specific manualelor scolare si cursurilor din domeniul universitar)

- discursul de vulgarizare (care vizeaza publicul larg si incearcd sa prezinte in limbaj
accesibil rezultatele celor mai recente cercetari)

- discursul specializat, adresat unui public format din specialisti (cercetatori, autoritdti etc.).
Ne vom opri in cele ce urmeaza asupra stilului stiintific, prezentand pe scurt speciile care

apartin acestuia.

Incepem cu nota, care este o scurti observatie pe marginea unui text. Poate cuprinde un
comentariu, o corecturd, o sinteza, o replicd sau o observatie.

Articolul cuprinde prezentarea sintetica a rezultatelor unei cercetari mai ample, respectand
o serie de standarde specifice fiecarui domeniu de studiu. De exemplu, pentru stiintele sociale
utilizdm 1n prezent preponderent stilul APA (American Psychological Association), care respecta
urmatoarea structurd: titlu, autor, afiliere institutionald, abstract, cuvinte cheie, introducere,
revizuirea literaturii, Intrebari si ipoteze, metodologie, instrumente, procedurd, rezultate si
concluzii, discutii, limite si viitoare directii de cercetare, bibliografie si anexe.

Recenzia este o prezentare obiectivd a sumarului unei carti de specialitate dintr-un
domeniu anume sau a unei opere literare. De obicei include informatii despre titlu, autor, numar
de pagini, editura, cuprins si structurd, continut comentat critic, incadrarea continutului in lista
lucrarilor autorului sau discutarea acestuia in contextul evolutiei cercetarilor din domeniul studiat.
Recenzia presupune un grad ridicat de cunoastere a tematicii si de expertiza din partea autorului
recenziei.
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Eseul consta intr-o scurtd consemnare a unor idei si a conexiunilor dintre acestea, oferind
o teza centrald si cateva argumente care o sustin, intr-o maniera coerenta, logica. Un eseu propune
o viziune asupra subiectului dezbdtut si invitd spre identificarea unor pareri alternative sau
perspective diferite de a ne raporta la o idee. Eseul include de obicei informatii din domenii diferite,
care pot fi la limita dintre stilul beletristic si cel stiintific.

Manualul reprezintd o opera mai ampla, pe un subiect bine delimitat, care ofera
instructiuni si descrieri clare, utile cititorului. De exemplu, putem avea un manual universitar, un
manual cu instructiuni de folosire a unei aparaturi, un manual cu informatii turistice etc. Manualul
este de obicei o colectie de informatii organizate logic pe un subiect dat, astfel incat cititorul sa
poatd gasi informatia rapid, intr-o forma condensata si s poata apoi sa aprofundeze informatia.
Este adresat unui public specific, de exemplu Manual de limba romana pentru clasa a opta sau
Manual de fotografie pentru amatori. Utilizeaza un limbaj accesibil si include alaturi de prezentari
teoretice si o serie de instructiuni si recomandari, exercitii sau aplicatii practice.

Tratatul reprezintd o lucrare de mari dimensiuni, care cuprinde o trecere in revista a
problemelor si temelor fundamentale unei discipline, din mai multe perspective diferite. Ele pot
avea un singur autor sau pot constitui rezultatul muncii unui colectiv de autori invitati sa 11 expuna
contributia proprie pe o tema data.

Studiul stiintific implicd abordarea riguroasd unei teme de cercetare. Poate fi de mici
dimensiuni, insa se poate extinde si pe citeva zeci de pagini. Este expus intr-o limba de circulatie
internationald, putand fi tradus in mai multe limbi, pentru a fi accesibil unui public cat mai amplu.
In ultima perioada, cercetatorii sunt incurajati sa publice cercetirile proprii in regim open science,
tocmai pentru a facilita accesul la rezultate.

Comunicarea stiintifica este varianta orala a unui articol sau studiu stiintific, in general
de scurtd duratd (maxim cincisprezece minute), intr-un context in care expunerea este supusa
dezbaterii si obtinerii de feedback constructiv de cétre autorul acesteia. Ea invita la dialog si suscita
adresarea de intrebari pe tema expusa.

Prelegerea reprezintd o expunere orald a unui studiu sau a unei teze de catre autorul
acesteia sau pe baza studiilor anterior realizate pe un subiect anume. In mediul universitar de
exemplu, se sustin prelegeri pe diferite teme, in contexte din cele mai diverse: in cadrul cursurilor
universitare, cu ocazia decerndrii premiilor Honoris Causa, la finalul anului universitar cu prilejul
festivitatii de absolvire, la evenimente de popularizare a stiintei etc.

Lucrarea de grad este utilizatd preponderent in mediul preuniversitar si reprezinta o
cercetare metodico-stiintifica proprie a cadrului didactic care urmdreste promovarea intr-o noua
treaptd profesionala. Ea certificd in primul rand capacitatea profesorului si valorifica experienta
didactica dobandita la clasa.

Teza de licenta reprezintd lucrarea prin care un absolvent de facultate face dovada
capacitatii sale, a cunostintelor si a competentelor dobandite pe parcursul studiilor universitare. Ea
reprezinta, in viziunea lui Rad (2008), o probd a maturititii absolventului. In stiintele sociale, ea
include in general un titlu, autorul studiului, o introducere in tema, o revizuire a literaturii de
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specialitate pe subiectul propus, o serie de intrebari de cercetare, respectiv ipoteze, metode,
rezultate, concluzii, limite si directii viitoare de cercetare, precum si lista de referinte bibliografice.

Lucrarea de masterat sau disertatia, cum o numesc studentii, este studiul cu care
absolventii ciclului masteral finalizeaza studiile si expun 1n fata unei comisii rezultatele muncii
proprii de cercetare. Include aceleasi sectiuni ca si teza de licentd, insa diferenta o face de cele mai
multe ori gradul de sofisticare al designului metodologic utilizat si a procedurilor de analiza a
rezultatelor.

Teza de doctorat este similard tezei de licentd sau de masterat, ca si structurd, insa
dimensiunile sale sunt mai ample, ajungand pana la cateva sute de pagini. Ea constituie rezultatul
muncii de cercetare din cadrul scolii doctorale si in urma prezentdrii sale in fata unei comisii,
autorului sau i se confera titlul de doctor in domeniul sau specialitatea respectiva.

Lucrarea de abilitare a fost mai recent inclusa ca si cerinta pentru promovare in domeniul
universitar. Ea reflectd cel mai inalt nivel de calificare academica si vine sa certifice competentele
stiintifice, didactice si academice ale candidatului. Teza de abilitare poate fi cumulativa,
prezentand cele mai importante cercetdri din evolutia cadrului didactic dupa finalizarea tezei de
doctorat sau monografica, bazata pe o teza specificd, nepublicatd la data sustinerii. Ea poate
reprezenta un bun indicator pentru competenta unui cadru universitar de a conduce lucrdri de
doctorat, de a ghida doctoranzii pe parcursul demersului de cercetare si de a contribui la progresul
stiintific prin contributii proprii de cel mai Tnalt nivel.

Scrierea academica

Toate speciile stilului stiintific prezentate anterior se bazeaza pe exersarea scrierii
academice. Aceasta presupune un set de norme si conventii agreate in mediul academic, fie ca ne
referim la organizarea textului, formatarea, citarea surselor, exprimarea adecvatd, corecta,
gramaticala sau eticd. Presupune un proces indelungat, deseori costisitor ca timp si efort personal,
rareori placut si aproape Intotdeauna supus evaludrii externe a unor autoritdti formale.

Multi studenti prezinta sentimente negative atunci cand se confrunta cu o sarcina de scriere
academica. Motivele sunt multiple: lipsa experientei In ceea ce priveste scrierea, lipsa
competentelor de exprimare 1n scris, preconceptii sau prejudecati, evaludrile negative anterioare,
lipsa modelelor sau a informatiilor necesare privind structura textului, stilurile, reguli de
organizare, norme privind citarea surselor sau modalitati de a scrie creativ si de a utiliza tehnici de
storytelling. Chiar dacd avem deseori ocazia de a exersa scrisul inca dinainte de a ajunge la
facultate, multi dintre noi se simt pe teren minat, pentru ca regulile jocului par a se fi schimbat. E
nevoie de texte mai ample, lecture serioase, utilizarea gandirii critice, a cunostintelor generale
pentru a face conexiuni intre idei si autori, comunicare persuasiva pentru a ne expune propriile idei
si deschidere mentala spre a accepta pareri diferite, experiente si perspective nefamiliare. In
contextul in care discutam atat de des in spatiul public despre plagiat si frauda academica, despre
inteligenta artificiald si Chat GPT, studentii sunt ingroziti de sarcinile care presupun scrierea unor
texte supuse rigorilor academice si nu de putine ori vad normele de redactare ca pe-un mare Bau-
Bau. Daca ajungem sau nu sd producem texte de calitate depinde de toate aceste aspecte expuse
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anterior, dar Tn mare masura si de modul 1n care ne reprezentdm mental sarcina primita si scopul
personal atunci cand decidem sa indeplinim o asemenea cerinta.

Motivele pentru care decidem sa comunicam unui public pe o temd stiintificd sunt
numeroase, de la a exersa abilitatile de scriere academica la a contribui la cunoasterea stiintifica,
de la a ne seta noi provocari la a invéta sa scriem in acord cu standardele stiintifice sau de la a ne
crea un nume si un profil de cercetator la a promova 1n cariera.

Competentele sunt cu siguranta relevante. Cu cat exersam mai mult scrierea academica, cu
cat citim mai multe materiale similare, discutdm cu colegii si profesorii, ne imbogatim limbajul de
specialitate si primim feedback constructiv, cu atat mai buni devenim n timp. Unii spun ca e ca si
un muschi pe care il exersezi constant.

Scrierea academica se bazeaza pe cunoasterea numeroaselor reguli de retorica si stilistica
literard, punctuatie si ortografie, dar nu ne vom apleca in mod special asupra acestora. Ele pot fi
regdsite Tn numeroase manuale de specialitate. Recomandam aici cartea lui Alice Oshima si Ann
Hogue (2007), Introduction to academic writing, aparutd la editura Pearson/Longman sau altele
mai recente. O lecturd utila o constituie si manualul American Association of Psychology (ajuns

la a saptea editie), dupd care ne ghiddm n general n stiintele sociale, atunci cand scriem articole
pentru reviste stiintifice.

Mituri legate de procesul de scriere
Lennie Irvin (2010) atrage atentia asupra unor mituri pe care le avem despre scrierea
academica. Acestea ne pot incurca serios cand avem sarcini ce presupun exprimarea ideilor noastre
in scris in context academic, fapt pentru care este recomandat sa le intelegem pe fiecare in parte si
sa le demontam nainte de a Incepe sa producem texte proprii.
1. Scrierea academica nu este un proces linear. Nu e ca si cum ai “picta dupd numere”.
Scrierea academica e un proces ciclic, care presupune documentare, elaborarea
ideilor, redactare, editare, reorganizarea ideilor, retusarea exprimarii, integrarea
feedback-ului primit, redactare din nou si asa mai departe. Pentru un articol
stiintific intr-o revistd de prestigiu, acest proces poate dura ani de zile. Pentru un
proiect la facultate, el se poate intinde pe durata unui intreg semestru sau in cazuri
mai fericite, dupa putin exercitiu, poate fi o sarcina de weekend. Chiar dacd avem
cunostintele necesare privind modul in care trebuie realizatd sarcina, primim
instructiuni clare privind modalitatea In care aceasta va fi evaluata sau cunoastem
standardele din domeniu, acest lucru nu este suficient. Cercetatori care si-au dedicat
intreaga viatd progresului stiintific si popularizarii rezultatelor studiilor lor tot
primesc refuzuri de la publicare sau review-uri dure. Atunci de ce ai crede tu, care
esti la Inceput de drum, ca lucrurile vor merge ca si unse, fara sa depui prea mare
efort?
2. Incepem si scriem doar dupi ce ne-am clarificat toate aspectele legate de scris.
Daca ar fi asa, nimeni nu ar mai scrie nimic. Scriitorii profesionisti incep cu o idee,
un personaj Tn minte sau un context specific, dar povestea se dezvoltd pe parcurs.
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Pofta vine mancand, spunem noi. Inspiratia este acolo, dar e doar 1 %, restul e
transpiratie, cum spunea Thomas Edison. Fie ca incepem redactarea unui articol
stiintific cu o Intrebare de cercetare, cu un autor in minte sau cu o idee, elaborarea
lucrarii presupune un proces laborios, ce are la baza un efort de durata.

Trebuie s ne iasa din prima! in loc si privim lucrurile astfel, de genul totul sau
nimic, mai bine am Incepe sa scriem gandindu-ne ca acesta este doar primul draft,
prima variantd a lucrdrii, care poate ulterior sa fie imbunatatitd, modificata,
adnotatd, addugita. Si nu de putine ori e nevoie sa revenim asupra scrisului. E
complet nerealist sd credem ca lucrurile se vor aranja perfect pe hartie inca de la
prima incercare. Pentru lucrarile de licentd, de exemplu, desi acestea incep cu o
introducere, ea este de cele mai multe ori scrisa la final, cand avem deja lucrarea
incheiatd, avem o structurd, un cuprins, niste ipoteze de lucru si o perspectiva de
ansamblu asupra Intregului demers. Pentru articolele stiintifice, desi ele incep cu
un titlu si un abstract, si acestea ajung sa fie scrise deseori ultimele.

Unii se pricep la scris, eu nu! Acesta este un bias des intdlnit in randul celor care se
luptd cu scrierea academica. Daca tindem sa vedem scrisul ca pe o abilitate
inndscuta, care tine cont de fondul genetic, de cat de Tnzestrati suntem de la mama
naturd, nu vom lasa loc pentru discutii. Nu vom depune efort pentru a ne dezvolta
si pentru a creste, nu vom considera cd avem sanse sa devenim mai buni in timp
sau sa ne perfectiondm exprimarea 1n scris. Este ceea ce Carol Dweck numeste
mentalitate de tip fix, rigid. Ea 1i caracterizeaza astfel pe indivizii care evita
provocdrile, care renuntd usor, care nu pot face fatd criticii, care vad esecul ca o
lipsa a abilitatilor necesare. Pe de alta parte, cei cu mentalitate flexibild, sunt dispusi
sa incerce lucruri noi, sd o ia de la zero, sd se dezvolte si sd invete, sa accepte
provocdri, sa fructifice oportunitati si sd isi accepte punctele slabe pentru a le
transforma 1n calitati. Ei sunt constienti ca scrisul nu este o abilitate fixa, ci necesita
efort si studiu intensiv. Si atunci, in loc sd ne spunem cd nu suntem buni la asta, ca
nu suntem suficient de destepti, ca nu ne pricepem, ca e prea dificil, am putea in
schimb sa privim lucrurile diferit. Nu sunt bun la asta, incd! Ce imi lipseste? Ce
trebuie sa Invat? S-ar putea sa dureze putin si sa trebuiasca sa pun osul, dar pana la
urma o sa imi iasd. Din greseli invatdm! Motive pentru a nu scrie si justificari gasim
deseori (nu am timp, nu stiu cum, nu vreau sd intretin industria platind pentru
publicarea articolelor, mi-e fricd de esec, nu scriu bine, si asa nimeni nu va citi ce
am scris), dar e bine sa stim ca exista solutii pentru fiecare dintre acestea In parte.
Exprimarea corecta echivaleaza cu scrisul de calitate. Nu neaparat! Desi sunt de
acord ca o exprimare frumoasa, sofisticatd, corecta din punct de vedere gramatical,
insotita de punctuatia si ortografia adecvata pot crea o foarte bund impresie, scrierea
academica presupune mai mult decat exprimare atenta. E vorba aici in primul rand
de a reusi sa creezi efectul dorit asupra cititorului, fie ca vorbim despre a informa
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pe cineva, a dezbate, a naste intrebari sau a forma opinii, a persuada sau a distra pe
cineva.

6. Regula eseului de cinci paragrafe este necesard, dar nu suficientd. Desi pornim de
la structura clasica invdtatd in clasa a treia: introducere, cuprins si incheiere,
sarcinile academice sunt mult mai elaborate si mai solicitante. Modelul APA 7, pe
care il aminteam mai devreme, al Asociatiei Americane de Psihologie de exemplu,
presupune o structurd amplu raspanditad n randul cercetatorilor din stiintele sociale:
titlu, autor, abstract, cuvinte cheie, introducere, revizuirea literaturii, metoda,
participanti, design, rezultate, concluzii si discutii, limite si directii viitoare de
cercetare, urmate de bibliografie sau anexe, daci este cazul. Insa simpla cunoastere
a acestei structuri nu inseamna ca e suficienta pentru a scrie un articol de calitate.
E nevoie de mult exercitiu pana sd ajungi sa spui ca stapanesti acele norme, tehnici
si strategii academice care sa iti asigure succesul.

7. Folosim intotdeauna un stil formal de exprimare si evitdm exprimadrile la persoana
intai singular. Desi aceastd regula este in general valabila in mediul academic,
cerandu-se o exprimare obiectiva, formala, aceasta presiune poate de multe ori sa
dea nastere unei exprimari sterile, rigide sau artificiale. Uneori, se acceptd si
exprimdrile semi-formale, care imbind punctele de vedere ale autorilor cititi si citati
cu pareri proprii sau argumente de ordin personal. Ca de obicei, regula de baza ar
fi aceea de a pastra un bun echilibru intre stilul formal si cel personal.

Dupa ce ne-am lamurit asupra influentei negative a acestor mituri, ar trebui sa ne uitam
mai indeaproape la ce presupune o situatie obisnuitd de scriere academica. In primul rand, cine
este cititorul sau audienta noastrd? Voi fi mult mai relaxat daca trebuie sd imi exprim punctul de
vedere intr-un seminar 1n fata colegilor decat atunci cand cuvintele mele sunt parte dintr-un articol
stiintific publicat in regim open science, la care stiu ca are access oricine se poate conecta la o
retea online sau daca ma aflu la cea mai importanta conferinta stiintificd din domeniul meu, intr-
un panel care reuneste experti mondiali pe o tema specifica. Alteori, voi fi nevoitd sd prezint
rezultatele unui proiect de semestru in revista facultatii sau sd imi exprim un punct de vedere
succint despre continutul unui capitol indicat drept bibliografie. Ori de cate ori ma pregatesc sa
elaborez propriile-mi idei, pornesc la drum avand in minte publicul pentru care scriu. Cu cat cunosc
mai bine caracteristicile acestuia, cu atat mai abil pot utiliza tehnici, instrumente sau strategii
potrivite.

Apoi e relevant contextul sau situatia Tn care primesc o anumitd sarcind de scriere
academica. Dacd am 5 minute la un seminar pentru a gasi un articol stiintific si a expune pe scurt
idea de baza a acestuia sau rezultatele, atunci probabil ca nu voi avea ocazia sa elaborez prea mult
continutul. Cu totul alta situatie e atunci cand ma aflu 1n fata unei teze de doctorat pe care trebuie
sa o expun in fata unei comisii constituite din specialisti in domeniu, dupd o munca de cel putin
trei ani, care presupune documentare, participare la conferinte stiintifice din domeniu, sustinere in
fata unei comisii de indrumare, dezbaterea cu colegi interesati de subiect sau cu coordonatorul
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tezei etc. Intre cele doud exemple extreme, vom intlni alte citeva sute de situatii cu mizi mai
mica sau mai mare, care toate presupun utilizarea competentelor de scriere academica.

In al treilea rand, ne gandim la mesajul pe care vrem si il expunem. Aceeasi teza pe care
0 aminteam mai sus, poate fi sustinuta in 40 de minute, intr-o sedintad publica, in vederea obtinerii
titlului de doctor, insd poate fi prezentatd si in 180 de secunde. Acest tip de competitie care este
inspirat dintr-o emisiune australiana si care a debutat in Quebec, este promovat de catre Centrul
Cultural Francez si in Romaénia, inca din anul 2017, bucurdndu-se de succes in randul publicului
amator de realizarile stiintifice. Mesajul poate fi informativ, dorind sd transmitem informatii
esentiale, dar el poate la fel de bine sd intentioneze sa produca un efect cu totul diferit. De exemplu,
la o lansare de carte a aceleiasi teze, vom insista asupra noutdtii temei, prestigiului autorului,
contributiei stiintifice relevante, rezultatelor remarcabile sau utilitatii practice a datelor. De
exemplu, o teza care pune accentul pe bunele practice sau pe modele de succes intr-un anumit
domeniu sau care prezintd o teorie cu aplicabilitate practica este extrem de utild nu doar
teoreticienilor sau cercetatorilor, ci si practicienilor dintr-un anumit domeniu, fapt pentru care
editorul va insista asupra importantei detinerii acestei opere 1n biblioteca proprie si va Incerca sa
stimuleze interesul cititorilor pentru a creste astfel vanzarile. Un librar, insa, sau un booktuber, va
selecta exemple anecdotice sau va Incerca sd promoveze anumiti autori in detrimentul altora, in
baza unor relatii comerciale sau strategii de business care sunt independente de propria sa vointa.

Ne vom intreba apoi care este scopul acestei sarcini academice. Vrem sa exersam, sa ne
imbunatatim scrisul, vrem sa ardtdm cd am inteles sarcina si cd am depus efortul necesar, vrem sa
impresiondm, vrem sa convingem, sa discutam pe baza textului, sd pornim o dezbatere, sd sustinem
un punct de vedere, sa ne lamurim poate asupra modului in care altii au Inteles acelasi text sau pur
si simple sd expediem aceastd sarcina. Daca scriu o lucrare de licenta pe o tema pe care am ales-o
din proprie initiativa, care ma pasioneaza si despre care vreau sa citesc cat mai mult, voi porni cu
un anumit tip de atitudine, cu entuziasm si dorintd de cunoastere. Daca nsa consider ca redactarea
unei lucrdri de licenta este inutild, ca imi mananca din timpul liber, ca nu e necesara, ca oricum nu
o citeste nimeni $i va ajunge maculatura Intr-un beci, atunci efortul meu va fi minim. Nu e indicat
nici s punem prea multd presiune pe noi si s consideram aceasta lucrare capodopera vietii, pentru
ca vom porni la drum cu asteptari si standarde nerealiste, fapt care va ingreuna procesul, ne va
determina sd ne indoim in permanenta de abilititile noastre si sa evitdm sau sd procrastindm
sarcina.

Nu in ultimul rand, genul sau tipul de output este important. Trebuie s producem un eseu,
un articol stiintific, o recenzie, un reaction paper, o licentd sau o disertatie? In mare, ele se
structureaza pe aceleasi principii de scriere academica, dar exista si diferente semnificative de care
trebuie sa tinem cont. Pe 1anga o buna cunoastere a regulilor limbii in care vrem sa scriem, este
nevoie de o serie intreagd de competente, precum: competente de cercetare, intelegerea textelor
complexe, intelegerea termenilor de specialitate si a conceptelor majore disciplinelor studiate,
strategii pentru analiza si sinteza datelor si gandire criticd pentru a putea raspunde adecvat
solicitarilor intr-o perioada limitata de timp (Carol, 2002). Sa le ludm pe rand. E nevoie sa
cunoastem metode de cercetare, strategii de documentare, de cdutare a resurselor stiintifice in baze
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de date sau 1n bibliotecd, de identificare a materialelor de calitate, de verificare a veridicitatii
surselor, de utilizare a ideilor si citare a referintelor bibliografice, de structurare a unui demers de
cercetare si selectare a designului metodologic, de prezentare a instrumentelor utilizate si a
rezultatelor etc. Apoi, nu e suficient sd identificim resurse si continuturi relevante, ci ele trebuie
lecturate, intelese, analizate, sintetizate, parafrazate, citate, comparate, exemplificate. Toate aceste
procedee presupun utilizarea gandirii critice. Unele concepte de exemplu, sunt definite si
operationalizate extrem de diferit. Dacd vorbim despre mediere, de exemplu, specialistii din
domeniul negocierii si rezolvarii conflictelor, inteleg prin mediere un mijloc de solutionare a
litigiilor 1n afara sistemului judiciar prin participarea voluntara la negocieri structurate prin acordul
partilor si de obicei conduse sub indrumarea si supravegherea unui intermediar instruit (Meriam
Webster; Wall & Lynn, 1993 e o bunad lectura pentru a intelege conceptul de mediere), in vreme
ce pentru cei din psihologie sau stiintele comunicérii, medierea ar putea face referire la un model
de analiza a relatiei cauzale dintre doud variabile (Hayes, 2009).

Reguli de citare

In prezent, in lumea academicd coexistda mai multe sisteme de citare, fiecare cu
specificitatile proprii. Cel pe care il intdlnim cel mai des in reviste de prestigiu in stiintele sociale
este sistemul Asociatiei Americane de Psihologie.. Modelul APA 7 prevede reguli clare privind
citarea fiecarui tip de resursa stiintifica, fie ca vorbim despre articole, carti, site-uri, bloguri sau
podcast-uri. Sarcina selectarii unor resurse de nivel academic ii revine fiecarui utilizator in parte.
Nu inseamna ca daca recurg la citarea unui podcast acesta nu este de calitate doar pentru ca cineva
l-a incadrat rigid in categoria informatii de pe net. El poate sa ii apartina celui mai faimos cercetator
pe tema sau domeniu de interes pentru mine. Intr-adevir, este de preferat sa utilizim in etapa de
documentare articole stiintifice din reviste de tip peer-review, care au un board editorial usor de
identificat, care au un site oficial, cu factor de impact respectabil si care apar intr-un anumit cadru
deja suprareglementat. Dar vorbim totusi de o industrie, care se ghideaza si dupa reguli economice,
care genereaza profituri si care are propriile mecanisme de a sustine productia stiintifica mai mult
sau mai putin riguroasa. Nu vom intra aici in dezbateri pe aceastd tema, desi ele sunt extrem de
actuale in societatea academicd actuala nu numai de la noi, din Romania, ci si de prin alte locuri.
Sunt Tnsa unele teme, pe care mediul academic cu greu tine pasul cu ceea ce se Intdmpla in
industrie. Daca e sd ne uitdm doar la social media, cercetarile pe Tik Tok erau acum cétiva ani
extrem de rare, pe cand in prezent, aceasta retea de socializare este consideratd numarul 1 pe
segmentul de varstd al preadolescentilor si adolescentilor. Se estimeaza cd in Statele Unite, un
adolescent petrece doar pe Tik Tok in medie 105 minute pe zi.

Dar sa revenim la sistemul de citare. Pentru o privire de detaliu asupra sistemului APA
recomand consultarea manualului APA 7 sau site-ul APA. Fiecare noud editie a manualului aduce
cu sine o serie de modificari, care sunt extrem de utile pentru cei care intentioneaza sa publice
articole in reviste care solicita acest stil de citare. Articolul Lorettei Bradley, scris impreuna cu
Nicole Noble si Bret Hendricks (2020) sintetizeaza cateva dintre schimbarile survenite odata cu
aparitia noului manual.
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Cateva exemple utile despre cum citam corect:

- O carte:
lancu, 1. (2016). Brandingul senzorial §i creativitatea. Strategii eficiente de promovare in procesul
decizional, Accent.

- Capitol intr-o carte:
Culic, I. L. & Pavelea, A. (2022). Enhancing students’ interpersonal skills through an experience-
based service-learning project: A case of active learning. In K. Enomoto, R. Warner & C. Nygaard
(Eds.), Active Learning in Higher Education (pp.154-180). Oxfordshire, U.K.: Libri Publishing
Ltd’.

- Articol dintr-o revista stiintifica:
Balaban, D., & Mustatea, M. (2019). Users’ perspective on the credibility of social media
influencers in Romania and Germany. Romanian Journal of Communication and Public Relations,
21(1), 31-46.

- Articol 1n revista online:
Gander, K. (2020, April 29). COVID-19 vaccine being developed in Australia raises antibodies to
neutralize virus in pre-clinical tests. Newsweek. https://www.newsweek.com/australia-covid-19-
vaccine-neutralize-virus-1500849

- Articol in presa:
Nicholl, K. (2020, May). A royal spark. Vanity Fair, 62(5), 5665, 100.

- Articol 1n ziar online:
Dastagir, A. (February 11, 2022). When someone is grieving, is an emoji really enough? USA
Today. https://eu.usatoday.com/story/life/health-wellness/2022/02/11/facebook-grief-emoji-
revealing-posts/6743706001/

- Episod de podcast:
Bria, M. (Host). (2020, November 9). Adaptare in schimbare. Zece recomandari practice (ep. 11).
[Audio podcast episode]. In Mind Education, Mind about you.
https://mindeducation.ro/podcasts/adaptare-in-schimbare-zece-recomandari-practice-ep-11/

- Website:
UNICEF (2023, January 27). UNICEF and the sustainable goals, https://www.unicef.org/sdgs.

- Definitie dintr-un dictionar:
American Psychological Association. (n.d.). Depression. In APA dictionary of psychology.
Retrieved January 26, 2021, from https://dictionary.apa.org/depression.
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Ori de cate ori citam in text un pasaj din lucrarea altui autor, vom trece apoi in parantezd numele
acestuia, respectiv anul aparitiei lucrarii. Daca facem citare directd, utilizam ghilimelele, iar in
paranteza va apdrea pe langd numele autorului, anul si pagina. De exemplu, putem afirma ca:
“interviurile de tip focus-grup au de obicei cinci caracteristici: 1) persoane care (2) au anumite
caracteristici si care (3) furnizeaza informatii de calitate (4) intr-o discutie ghidata (5) pentru a
ajuta la intelegerea temei de discutie” (Krueger & Casey, 2005, p. 26). Daca in schimb citam ideea
prezentata de autor si parafrazam cuvintele acestuia, ele vor aparea astfel: Focus-grupurile au o
serie de caracteristici dintre care cele mai importante fac referire la numarul de participanti,
omogenitatea grupului, informatiile furnizate si dinamica de grup (Kruger, 2014). Daca in
propozitie apare deja numele autorului, atunci vom adaugd in paranteza doar anul publicarii
studiului, ca in exemplul: Rotariu si [lut (1997) enumera avantajele interviului de grup, dintre care
cele mai importante sunt:... .

Pentru mai multe astfel de exemple, se poate consulta si documentul scurt lansat de APA:
American Psychological Association. (2021). Common reference examples guide.
https://apastyle.apa.org/instructional-aids/reference-examples.pdf.

Este important ca fiecare sursa utilizata in text sa aiba o referintd bibliografica indicata la
finalul lucrarii, pentru a evita situatia de plagiat. Utilizam citarea directa doar atunci cand cuvintele
autorului nu pot fi inlocuite cu cuvintele noastre, sintetizate, reformulate, parafrazate sau
coroborate cu alte informatii obtinute din diverse alte surse de nivel academic.

Structura unui articol APA
Pentru stiintele sociale, in special, structura clasicd a unui articol stiintific este, asa cum
afirmam mai devreme, cea a Asociatiei Americane de Psihologie. Aceasta presupune:
- titlul lucrarii,
- autorii si afilierea institutionala a acestora,
- data publicarii,
- abstractul,
- cuvintele cheie,
- textul articolului (introducerea, revizuirea literaturii, metodologia, rezultatele,
concluziile si discutia, limitele cercetarii si directiile viitoare de cercetare),
- plus bibliografia si daca este cazul, o serie de anexe, tabele sau figuri.

Titlul lucrarii trebuie sd fie scurt, persuasiv si descriptiv. El contine principalele concepte
studiate, pentru a fi usor gasit in bazele de cautare. Unii autori opteaza pentru titluri metaforice sau
care fac trimitere la referinte culturale, dar acestea sunt mai greu de pus 1n context de catre toti
cititorii si tind sa selecteze audienta la un grup mai restrans de cunoscatori. in general, titlurile au
o lungime de 12—14 cuvinte. Uneori, titlul include si date despre populatia studiatd. Nu se
recomanda utilizarea abrevierilor 1n titlu sau cuvinte redundante precum o analizd a relatiei
dintre..., un scurt tratat despre..., importanta studierii... In schimb, este chiar recomandat si
includem termeni specifici care ilustreaza tipul de cercetare (metaanaliza, analiza sistematica, o
sinteza a cercetarilor etc.).
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Ordinea autorilor este importanta, intrucat aceasta indica deseori si contributia fiecaruia
la realizarea studiului. In momentul publicirii, nu putine sunt revistele care solicitd identificarea
rolului fiecarui autor si a contributiei acestora (contributie egala, prim-autor, autor corespondent,
persoana responsabild cu colectarea datelor, cu interpretarea rezultatelor etc.). Se trece numele
autorului, urmat de afilierea institutionald. De exemplu, Oana C. Fodor, Department of
Psychology, Babes-Bolyai University, Romania.

Abstractul urmeaza dupa autor. El este o forma scurtd a continutului intregului articol,
intrucat rezumad principalele informatii, servind totodatd la indexarea lucrarii si la arhivarea
datelor. Include o scurta introducere 1n subiect, problematica cercetatd, metodologia, rezultatele si
concluziile studiului. Se recomanda ca abstractul sa fie scurt (120-300 de cuvinte), scris fara
alineate, plasat In centrul paginii, imediat sub titlu si autori. Este scris in general la diateza activa,
la timpul prezent.

Cuvintele cheie sunt cele care ajutd bibliotecarii sd indexeze articolele in bazele de date.
Se utilizeaza in general conceptele cheie ale studiului, fie sub forma unor simple cuvinte, fie sub
forma de sintagma. De exemplu, putem avea un articol despre beneficiile service-learning-ului
pentru studenti, iar cuvintele cheie selectate sd fie: service-learning, undergraduates, benefits,
civic-mindedness, civic attitudes.

Introducerea va invita cititorul sa intre in tema propriu-zisa. Aici vom identifica problema
studiatd, motivatia alegerii temei, Intrebarile de cercetare (descriptive, comparative sau cauzale),
ipotezele, implicatiile teoretice ale cercetarii si cum influenteazd cunoasterea din domeniu, care
sunt enunturile testate si cum sunt derivate concluziile. Tot 1n introducere vom regasi acel gap in
the literature — piesa de puzzle pe care nu o avem inca si pe care vrem sa o explicam. Ce aduce
nou studiul nostru? Ce valoare are demersul nostru de cercetare? Ce nu au reusit altii si avem noi
curajul sa analizdm? Introducerea poate sd cuprinda statistici sau date despre problema si evolutia
acesteia, o intrebare, o dilema, un citat, o anecdota sau o afirmatie interesantd noua pentru cititor.
Rolul ei este acela de a introduce audienta in subiect si de a capta atentia cititorului, de a-1 convinge
ca lucrarea merita lecturata integral.

Revizuirea literaturii presupune o trecere in revista a celor mai importante, relevante, dar
si recente cercetari pe tema aleasd. Acestea vor fi identificate, lecturate critic, interpretate,
analizate, sintetizate, comparate, evaluate pentru a putea fi apoi expuse intr-o ordine logica,
coerentd, ca argumente pentru ideile pe care vin sd le sustind. Chris Hart (1998, 2018) enumera
principalele caracteristici ale unei revizuiri a literaturii stiintifice, mentionand: discutarea celor mai
relevante studii, includerea surselor recente, reflexivitate si gandire critica, utilizarea citatelor si a
exemplelor pentru a justifica analizele facute, organizarea ideilor sistematic, clar si coerent.
Importanta aici este modalitatea de citare si mentionare a surselor utilizate. Ne vom asigura ca
citam doar sursele citite, preferabil la prima mana. Lucrarea trebuie sa imbine utilizarea surselor
cu contributia proprie, fapt pentru care se recomanda sd dozam cu mare grija aceste aspect. Folosim
citarea ori de cate ori parafrazam, citam direct, prezentam statistici, introducem un tabel sau o
figura sau reproducem un text al unei legi, reclame sau prevederi.
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Urmeaza apoi participantii la cercetare. Aici vom furniza date despre acestia, fie ca
vorbim despre oameni (cu toate caracteristicile necesare pentru a prezenta un tablou exact al
populatiei sau esantionului studiat: varsta, gen, religie, mediu de provenienta etc.) sau animale (caz
in care vom specifica specia, genul etc.). Datele despre participanti se vor detalia si n partea de
rezultate.

Trecem apoi la metoda sau designul metodologic. Vom specifica clar care sunt metodele
utilizate, instrumentele, colectarea si analiza datelor. Procedurile statistice utilizate trebuie sa fie
clar prezentate, sd includa termeni de referinta, sa prezinte corect datele, sa indice daca am utilizat
un design simplu sau mixt s.a.m.d.

Rezultatele cercetarii sunt prezentate in ordine logica, fie narativ, fie sub forma tabelara
sau graficd, in functie de necesitate. Daca se recurge la un design de cercetare mixt, e recomandat
ca prima data sd se prezinte metoda cantitativa, iar apoi cea calitativa. Este necesard si o fraza
finald, concluziva, la aceasta sectiune a lucrarii.

Concluziile studiului succed prezentdrii rezultatelor si sunt insotite de sectiunea de
discutii, in care incercdm sa raspundem la intrebarile de cercetare facand trimitere catre rezultatele
care au fost analizate critic si sintetizate ca si concluzii, conectdndu-le cu cercetérile anterioare,
analizand eventualele puncte de convergenta sau divergenta cu ceea ce literatura stiintifica sustine
si indicand eventuale aspecte relevante descoperite. Se vor trece 1n revista toate rezultatele majore
ale studiului, prin raportare la cercetdrile anterioare si se va puncta importanta fiecdruia dintre
acestea. Practic, aici avem posibilitatea de a expune ce am aflat, ce am descoperit, ce am invatat
ca sl cercetatori in urma studiului intreprins. Vom accentua nu doar implicatiile teoretice, ci si pe
cele practice ale cercetarii noastre.

Limitele cercetarii fac trimitere la aspecte pe care lucrarea nu a reusit sa le releve, la limite
metodologice, de timp sau datorate contextului 1n care cercetarea s-a desfasurat etc.

Directiile viitoare de cercetare 1i vor ajuta pe alti membrii ai comunitatii stiintifice sa
adreseze aceste limite si sd ducd cercetarea noastra mai departe, sa identifice potentiale teme de
cercetat sau aspecte care meritd o mai mare atentie pe viitor. Tot aici vor gési studentii actuali teme
relevante de cercetare, piste pentru teze de licenta, masterat sau doctorat.

Bibliografia finala include toate sursele citite si citate, In ordine alfabetica, tinand cont de
rigorile sistemului de citare. Se recomanda ca pentru articolele care au fost consultate online, sa se
indice si link-ul spre accesarea directd a acestora.

Anexele vor include tabele, scheme, clasificari mari, care nu sunt necesare in corpul
lucrarii si pot fi consultate la finalul acesteia integral.

Recomandari de la cercetatorii productivi

Nu exista retete in ceea ce priveste scrierea academicd, dar studiile anterioare (Hartley,
2008, Hartley si Brantwaite, 1989) ne aratd ca sunt citeva recomandari de care e bine sa tinem
cont atunci cand incepem si scriem. In primul rand, e bine si incepem cu un plan al sarcinii. Daca
vorbim despre un eseu, acesta are propriile reguli de formatare si organizare. Daca ne gandim la
un articol stiintific, la fel. Daca e vorba despre o cerere de finantare pentru un proiect sau o
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propunere de teza, similar. E bine sa ne facem o schitd mentald a sectiunilor pe care trebuie sa le
atingem. Apoi, un program de editare e intotdeauna util. Ne simplifica foarte mult munca. Acelasi
lucru e valabil si pentru sistemele de citare si salvare a surselor bibliografice. Un program de lucru
constant ajutd, un program care sa tina cont de personalitatea noastra, stilul propriu de lucru, alte
sarcini sau indatoriri si programul nostru general sau momentul din zi in care stim ca suntem cel
mai productivi. O aplicatie pe telefon care sa monitorizeze timpul dedicat studiului si scrierii
academice, organizat pe zile si pe obiective ar putea fi de ajutor. Obiectivele defalcate pe activitati
sunt mai usor de abordat si de atins, plus cd pe termen lung ne mentin motivatia la cote mai ridicate.
O rutind privind activitatea de cercetare e binevenita. Unii dintre noi preferd locurile luminoase,
solitare, fara galagie, altii sunt mai productivi cand se afla intr-un mediu social, zgomotos, cum
sunt cafenelele sau spatiile publice, de tip cowork. Unii scriu cu laptopul in brate, intr-un beanbag,
altii doar la birou sau in sala de lecturd. Atunci cand implicdm un coleg, un mentor sau o echipa
cerdnd feedback, s-ar putea sa depdsim mai usor posibilele blocaje. Totodatd, angajamentele
asumate verbal public, 1n fata altora sunt mai puternice pe termen lung si implica o responsabilitate
mai mare din partea noastrd. Un mentor, profesor, cercetdtor cu experientd ne poate Intotdeauna
oferi informatii pretioase, in baza expertizei dobandite si a istoricului personal cu situatii similare.
Abonarea la bazele de date stiintifice si crearea unui profil institutional ne vor permite sd accesam
mai usor resursele, sa setdm optiuni personalizate de filtrare a articolelor si proiectelor in functie
de interesele noastre academice sau profesionale, ne vor usura si dinamiza munca, ne vor
eficientiza timpul si tindnd cont de optiunile anterioare si de istoricul cautarilor, ne vor sugera alte
documente sau initiative interesante. Conectarea la comunitétile stiintifice, inclusiv prin retelele
de socializare poate fi o bund idee. Aflam astfel despre noi publicatii, proiecte, evenimente
stiintifice sau burse, oportunitéti de finantare a cercetarii sau pozitii deschise pentru angajare.

In cazul in care vrem si publicim rezultatele muncii noastre intr-o revista stiintifica, un
prim pas important ar fi familiarizarea cu cerintele revistei in cauza. Cine face parte din board-ul
editorial, ce tip de articole publica, care e perioada de asteptare, care sunt conditiile de publicare,
dacd existd sau nu numere tematice, cu ce frecventd apar articolele, care sunt cele mai citite sau
mai citate materiale, care sunt temele sau domeniile de interes, care este sistemul de citare agreat,
dimensiunea articolului etc. Aceste informatii apar in general pe site-ul revistei, la sectiunea
prezentare generala si instructiuni pentru autori. Dupd ce am obtinut toate aceste informatii, va fi
mult mai usor sd ne organizdim. Manualul Taylor and Francis (n.d.) pentru publicarea unui articol
mentioneaza aici patru categorii importante: scopul, audienta, constientizarea si articularea. Cum
spuneam si mai devreme, motivatia pentru care scriem este importanta, iar obiectivul trebuie sa ne
fie clar inca de la inceput. La fel si publicul cdruia ne adresdm, fie ca vorbim despre publicul
general, cercetdtori, practicieni sau decidenti. Constientizarea stadiului actual al cercetarii,
agendei, temelor de discutie relevante si recente, dezbaterilor politice si diferitelor perspective
asupra unei teme din comunitatea stiintificd, ne pot ajuta sa ne incadram mai usor In peisajul
cercetdrii si chiar sd selectam autorii relevanti. Nu in ultimul rand, modul in care ne organizam
ideile si le expunem clar si concis, e deosebit de relevant. Pentru a verifica acest aspect, putem
solicita feedback-ul colegilor cu mai multa experientd sau care s-au specializat in productia
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stiintifica, care au publicat anterior Tn aceasta revistad sau care chiar fac parte din colectivul
editorial.

Se discuta mult in ultima vreme despre publicarea in revistele ISI. Ce sunt acestea?
Conform Ordinului de Ministru (MECTS) Nr. 4478 din 23 iunie 2011, publicat in Monitorul
Oficial, Partea I, Nr. 448/27.V1.2011, in cadrul sectiunii “Definitii” din Anexa Nr. 2: “O revista
cotata ISI este o revista pentru care Thomson Reuters (din 2015: Clarivate Analytics) calculeaza
si publica factorul de impact in Journal Citation Reports” (JCR). Ele sunt considerate a fi cele mai
vizibile, prestigioase si influente reviste stiintifice, iar fiecare domeniu 1si updateaza aceasta lista
anual. Ele pot fi regasite pe site-ul UEFISCDI (UEFISCDI (Unitatea Executiva pentru Finantarea
invé‘géméntului Superior, a Cercetarii, Dezvoltarii s Inovarii,
https://uefiscdi.gov.ro/scientometrie-reviste) sau  pe site-ul Web of  Science
(https://mjl.clarivate.com/home). Ele sunt scorate pe baza a 28 de criterii, dintre care 24 criterii de
calitate si alte 4 privind impactul fiecérei reviste. Cele care satisfac doar prima categorie fara a
indeplini criteriile de impact sunt trecute intr-o listd a "Emerging Sources Citation Index"-ESCI,
insemnand cd au potential sa intre In categoria revistelor din cele trei zone: rosie, galbena si gri.
Ele pot fi consultate pe subdomenii si cuartile, in functie de valoarea factorului de impact. Unele
scoli doctorale de exemplu au pretentia ca doctoranzii sd publice un numar anume de articole ISI
pana la finalizarea studiilor, iar promovarea cadrelor didactice universitare este puternic
influentatd de acest tip de publicatii.

Nu de putine ori insd, desi detinem toate aceste informatii, ne putem confrunta cu o serie
de blocaje in activitatea de scris. Cum le putem depasi? Cateva astfel de sugestii oferd Rowena
Murray (2013) si Intrucit am experimentat unele dintre ele pe propria piele si stiu cit de deranjante
pot fi, propun sa le trecem pe scurt in revista.

1. Nu astepta pand cand ai o idee noud. Incepe sa scrii pornind de la materialele tale sau
proiectele mai recente. Ideile vor veni pe parcurs. Pofta vine mancand! Sau citind si scriind, in
acest caz!

2. Scrie despre o tema care te pasioneaza sau care te-a preocupat o perioadd mai lunga de
timp. Ai achizitionat deja un bagaj impresionant de cunostinte, care te vor ajuta sa pui mai usor
in context noile informatii, vei fructifica astfel experienta anterioard si daca vei tine cont de
motivatia personald, vei tine la distantd procrastinarea. Cand scrii despre lucruri importante
pentru tine, despre care iti pasa si in legdtura cu care crezi ca poti produce schimbari, vei gasi
mai usor timp pentru ele si le vei integra In programul tau cu mai mare drag. Concentreaza-te
pe motivele pentru care ai ales acest subiect si pe relevanta lui practica.

3. Gaseste-ti propria voce, formeaza-ti propriile pareri si filtreaza critic informatiile. Vezi care
sunt aspectele cu care esti de acord si care sunt cele in care ai altd perspectiva si formuleaza
argumente pertinente care sd sustind punctul tau de vedere.

4. Utilizeaza strategii diferite de scris. Vezi ce functioneaza deja si ce schimbari trebuie sa
faci? Scoate-te din zona de confort si experimenteaza si alte tehnici, de exemplu storytelling-
ul sau alte tehnici creative.
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5. Vezi ce modificari poti face in rutinele tale (timp, mediu, frecventa cu care scrii, starea de
flux) si vezi ce vrei sa pastrezi ti ce nu. Care sunt cele functionale si care disfunctionale? Ce
beneficii iti aduc?

6. Cautd in permanenta feedback avizat, pentru a deveni mai bun in tot ceea ce faci!
Aceste produse ale muncii noastre sunt destinate a fi prezentate 1n fata unui public, fie ca

ne referim la colegii de facultate, comisii de licentd, masterat sau doctorat, cercetdtori prezenti la
sesiuni de comunicari stiintifice sau cititori ai revistelor de profil sau chiar ai publicului larg. Siin
cazul acestor prezentari, cateva reguli de bune practici se aplicd. Nu voi face o expunere
exhaustiva, insa voi mentiona cateva dintre cele mai des intalnite.

1.

Exercitii

Prezentirile pot fi realizate verbal, cu sau fara suport vizual. In cazul in care optim
pentru o prezentare pe suport vizual, cele mai des intalnite sunt de tip Canva, Prezi
sau Power Point. Ele vor include principalele sectiuni asa cum au fost expuse
anterior (titlu, autor, introducere, teorie, metode, rezultate, concluzii, bibliografie).
Pentru a nu plictisi auditoriul, vom mentine cantitatea de informatie la un minimum
necesar, dar suficient si vom completa prin expuneri verbale informatiile relevante.
Vom utiliza imagini, grafice si tabele, acolo unde acestea reprezintd o forma
sintetica si atractiva a datelor, pe principiul o poza face cat o mie de cuvinte.

Vom mentiona sursele ori de céte ori este nevoie.

Ne vom incadra 1n timpul recomandat pentru prezentare (de obicei Intre 7 si 15
minute pentru conferinte, 20-40 minute pentru sustinerile de doctorat, 30-60 minute
pentru keynote speakerii conferintelor etc.), 1asand la final loc si pentru o sectiune
de intrebari si rispunsuri. In medie, pentru fiecare slide vom aloca intre 90-120 de
secunde.

Modalitatea de prezentare a informatiilor este la fel de importanta ca si continutul
acestora, asadar sa nu neglijdim aspectele legate de utilizarea template-urilor
institutionale sau a elementelor de branding, formatarea textului, editarea
imaginilor sau calitatea sunetului.

Se obisnuieste ca la finalul prezentarii sa avem inserate datele de contact (e-mail,
profiluri pe retelele de socializare sau profilul institutional), pentru a putea fi
contactati ulterior.

1. Ce diferente sunt intre proiectele de scriere academicad din liceu si cele din facultate?
Argumenteaza raspunsul.

2. Gandeste-te la doua situatii distincte in care ai avut de scris pe durata primului semestru la
facultate. Compara cele doua situatii, luand in calcul publicul, obiectivul, contextul, stilul,
structura si dimensiunea textului. Cum explici aceste diferente?

3. Alege o carte din biblioteca personala. Deschide la pagina 78. Citeste al doilea paragraf.
Parafrazeaza ce spune autorul si ia nota de text potrivita. Citeste apoi al treilea paragraf.
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Citeaza ce spune autorul si ia nota de text potrivitd. Explicd ce spune autorul in cel de-al
patrulea paragraf si ia nota de subsol potrivitd. Oferd o explicatie suplimentara si ia nota
de subsol potrivita.

4. Cauta un articol pe o tema aleasa (de ex. Influenta aplicatiilor de dating online asupra stimei
de sine) si sintetizeaza intr-o propozitie ideea principald. Formuleaza o intrebare pe baza
textului? Identificd gap-ul din literatura si o limita a cercetarii. Citeaza articolul identificat.
Gaseste apoi alte doud articole pe aceeasi tema sau ale aceluiasi autor. Identifica profilul
de google scholar al autorului. Analizeaza critic informatiile despre autor si prezinta-le pe
scurt intr-un raport de jumatate de pagina.

5. Identifica cinci articole pe tema hartuirii la locul de munca si analizeazd modul 1n care au
utilizat cuvintele cheie, apoi, pornind de la acestea, realizeaza o noua cautare pe Google
scholar a unui articol publicat dupa 2020, care sa prezinte un tablou comprehensiv al
acestui subiect. Cauta cuvinte conexe pe Google trends. Ce ai gasit? Explica pasii pe care
i-ai Intreprins in acest demers.

6. De ce e util sa incepem cu meta-analize sau review-uri sistematice atunci cand vrem sa ne
documentam asupra unui subiect nou pentru noi? Argumenteaza raspunsul, oferind un
exemplu ilustrativ.

7. Pornind de la unul dintre citatele de mai jos, efectueaza cu un coleg un exercitiu de tip
think-pair-share:

- 7A writer needs obstinate perseverance to succeed. Writing is a fairly
thankless undertaking. I think people get tired of it pretty quickly, so
sticking with it is the greatest part of the battle.” (Roberts et al., 2002, in
Murray, 2013, p. 2)

- “You have to be very clear, if you want to write, what place it occupies in
your life. I’'m afraid that if you’re too ambitious, it often has to have first
place — it sometimes has to take precedence over human relationships and
anything else.”(Roberts et al, 2002, in Murray, 2013, p.8).

- “Write as if you are dying. It works. Imagine if you’ve only got a year to
live or something. I think that’s the best motivator to get you to do it.”
(Gemmell, citat in Roberts et al., 2002, p. 57, in Murray, 2013, p. 9).

8. Citeste articolul Ecarnot, F., Seronde, M. F., Chopard, R., Schiele, F., & Meneveau, N.
(2015). Writing a scientific article: A step-by-step guide for beginners. European Geriatric
Medicine, 6(6), 573-579 si noteazd zece informatii noi, pe care le-ai aflat sau care ti-au
atras atentia in mod deosebit. Marcheaza-le pe text si discutd-le cu un coleg.
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Capitolul 7
Comunicarea orala: discursul

Frica de vorbit in public este, dupa cum am vazut, una dintre cele mai comune. Pentru a trece peste
aceasta problemd, multe persoane incearcad sd giseascd cea mai bund modalitate de a se motiva
pentru a putea sustine un discurs In fata unei audiente numeroase. De la a-ti imagina cd cei din
public sunt toti Iimbracati in pijamale, la a te gdndi ca vorbesti in fata unei sali goale, a-ti cumpara
o noud vestimentatie, a folosi un machiaj potrivit, a avea un talisman asupra ta, a purta sosetele
tale norocoase si cate si mai cate. Cert este ca fiecare dintre noi, cu timpul, cu ajutorul exercitiului,
ajunge sa vada ce functioneaza pentru el. Nu sunt retete prestabilite, dar exista o serie de Intrebari
la care daca gésesti raspuns in prealabil, poti face intreaga situatie mai confortabild. Toate aceste
modalitati iti pot oferi o stare de bine si incredere pe moment, dar nu Inseamna ca te vor ajuta sa
livrezi un discurs de succes. Pregatirea discursului este esentiald, la fel ca organizarea ideilor, a
continutului Intr-o maniera, logica, adaptatd publicului, nivelului de cunostinte al acestora,
asteptarilor si contextului In care se livreaza discursul.

Etapa de pregétire a discursului porneste de la Intrebari precum:

1. Care este tema discursului? De exemplu, pot sustine un discurs in deschiderea unei
conferinte adresate expertilor din domeniul mass-media despre fake news, caz in care tema
este deja stabilitd. Exista o listd de participanti, o scurtd prezentare a evenimentului, a
contextului in care are loc conferinta etc. Poate fi o conferinta internationala, la care limba
de prezentare este una de circulatie internationala, de exemplu engleza. Pot nisa subiectul
in functie de aria mea de expertizd si de stadiul intereselor mele profesionale si al
cercetarilor recente. Insa, daca tema discursului este mai restransa, fake news si populismul
in spatiul est-european, atunci voi elimina informatiile introductive, nu voi simti nevoia sa
definesc fenomenul, intrucat ma adresez unui public avizat, care este la curent cu
cercetdrile din domeniu. Cu totul alta situatie va fi insd, daca sunt rugat sa tin un discurs la
nunta celui mai bun prieten, in calitate de nas.

2. Ce tip de discurs se asteapta de la mine? Trebuie s ma gandesc foarte clar care este tipul
de discurs pe care urmeaza sa il sustin. Trebuie sa informez publicul despre fenomenul fake
news, sa distrez audienta si sd i fac pe invitatii de la nunta prietenului meu sa se simta
confortabil, s conving un cumparator sa aleagd masina mea dintr-un parc auto cu alte doua
mii de autoturisme sau sa prezint Intr-o maniera succinta si convingatoare calitatile noului
model de Nintendo sau ale unui dispozitiv VR pentru muzeele istorice. Asadar, pot alege
sa optez pentru un discurs informativ, distractiv, persuasiv sau demonstrativ.

3. Care este obiectivul sau scopul discursului? Sa alegem un discurs persuasiv. Sa
presupunem ca vreau sd gasesc un cumparator pentru masina mea, intrucat am gasit deja
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un alt autoturism pentru care am dat un avans si pe care intentionez la randul meu sa il
achizitionez. Stiu deja care este suma de bani pe care vreau sd o obtin, stiu toate detaliile
despre specificatiile tehnice ale masinii, kilometraj, consum de carburant, capacitate
cilindrica, an de fabricatie, viteze, numar de locuri, capacitatea portbagajului etc. Dispun
asadar de toate informatiile necesare cumpdratorului. Pot identifica apoi asteptarile
acestuia, suma de care dispune, motivul achizitiei etc. si in functie de aceste date, pot incepe
0 negociere cu cumparatorul.

Unde va avea loc discursul? Discursul poate avea loc intr-un cadru restrans, sa spunem
intr-o sedinta de actionari sau pe un stadion, intr-o sald de curs sau intr-un mare sala de
nunti, intr-o bisericd sau 1n spatiu liber, intr-un parc sau pe o plaja. Locul poate influenta
foarte mult durata si continutul discursului. De exemplu, daca trebuie sa tin un discurs la
festivitatea de absolvire a studiilor masterale intr-o locatie in aer liber, la care iau parte mii
de parinti si locatia nu dispune de logistica necesara, astfel ca nu exista spatii acoperite, iar
festivitatea are loc la final de iulie, ar fi o barbaritate din partea mea sd ma gindesc sa tin
oamenii in soare 30 de minute. Plus, s-ar putea sa fiu deja al patrulea vorbitor, iar oamenii
sa fi venit de la mare distanta, sd vrea sa sdrbatoreasca Impreuna cu copiii lor, iar apoi sa
se si reintoarca 1n aceeasi zi in orasul propriu, Intrucat festivitatea a fost programata pentru
duminica la pranz, iar a doua zi majoritatea parintilor sa lucreze.

Cate persoane vor fi n sald? Voi sustine un discurs in fata unui grup restrans, de exemplu
la o Tnmormantare la care participd doar cei opt membrii ai familiei sau voi sustine un
discurs TedX 1n fata a mii de oameni? Voi putea sustine un discurs despre rolul proiectelor
de tip service-learning in fata consiliului profesoral format din 20 de persoane, insa as putea
prezenta aceeasi tema in fata unei comunititi de 5000 de persoane la un eveniment
SuperTeach.

Cine sunt aceste persoane? Indiferent cum ne-am uita la publicul nostru, indiferent de
criteriul pe care il selectdm, el este format in general din persoane cu varste, preocupari,
asteptari, interese, valori, statut, roluri si nevoi diferite. Trebuie sd ne cunoastem publicul
inainte de a prezenta un discurs in fata lui. Cu cat avem mai multe informatii despre cei
carora ne adresam, cu atat mai de impact va fi discursul. Trebuie sa privim livrarea acestuia
din perspectiva auditorului. Sa ludm spre exemplu un activist privind drepturile comunitatii
LGBTQ+. Mesajul lui va fi receptionat diferit de catre persoane de varsta a treia sau de
catre tineri, de cdtre membrii unei comunitati religioase sau de cétre reprezentantii unor
ONG-uri care sustin drepturile minoritatilor, de catre persoane care fac parte din
comunitatea LGBTQ sau care se opun cu obstinenta acestei categorii. In acelasi timp,
trebuie sd inteleg motivatia oamenilor din public de a participa la eveniment. Dacd ma
adresez unui public captiv, care participd fortat de imprejurdri, voi scurta semnificativ
durata prezentarii mele, intrucat ea nu este de interes. Daca insd oamenii au platit bilet
pentru un eveniment sold out cu cateva luni inainte doar ca sd ma vada pe mine vorbind
despre tema in cauza, atunci probabil ca asteptarile lor vor fi fundamental diferite.
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7.

10.

11

Care este display-ul salii? Modul in care mad pozitionez fatd de public influenteaza
modalitatea de livrare a acestuia. De exemplu, publicul poate fi dispus in format de sala de
curs, amfiteatru, conferintd, stadion cu loje diferite, circular sau frontal etc. Mobilierul
poate fi rearanjat sau este fix? Ma aflu pe o scena sau la acelasi nivel cu ascultatorii?

Mai sunt si alti speakeri la eveniment? Cine sunt acestia si care este ordinea in care ne vom
sustine discursurile? Primesc o listd a tematicii discursurilor sau o scurtd prezentare a
celorlalti invitati? Este timpul alocat acelasi pentru toti invitatii? Util ar fi sa acord atentie
discursurilor antevorbitorilor mei si sd realizez o punte intre cele expuse de ei si propriile
mele idei. Sa evit sa repet aceleasi idei sau sa folosesc aceleasi glume, pentru a nu plictisi
auditoriul, nsd sa conectez ideile mele cu ceea ce s-a spus deja inainte. Este absolut
esential sa stiu cat timp are fiecare invitat alocat si al catelea sunt la prezentare. Discursul
va avea loc la prima ora, in mijlocul zilei, inainte sau dupa-masa, spre finalul intalnirii.
Pot folosi modalitati audio-vizuale pentru a sprijini prezentarea? Se spune ca o imagine
face cat o mie de cuvinte. De multe ori, continutul discursului nostru poate fi prezentat
sintetic Intr-o imagine, diagrama, grafic, statistica etc. Am vazut discursuri de doua ore
care exploatau o imagine a diferentelor dintre statele europene la nivel de rezultate la testele
PISA sau o prelegere de o ora, care explica un infografic. Am vazut prezentdri excelente
pornind de la un meme sau o imagine din desene animate, care reprezenta morala intregului
discurs, dar care pentru a fi dezlegate invitau ascultatorul s urmareasca pana la final sirul
argumentelor vorbitorului. Este o adevarata arta sa stii cat si cum sd dozezi mesajul, cand
sa presari o glumd sau un exemplu personal pentru a destinde atmosfera sau pentru a
personaliza discursul, cand sa te adresezi direct unui membru al publicului, dar fara a-1 face
sa se simtd stdnjenit si cum sa-1 alegi pe acesta dintr-un public numeros, cum sa faci pauze
semnificative si cdnd sd iti modulezi vocea pentru a acentua anumite parti ale discursului.
Ce echipament pot folosi? Daca discursul meu are loc in mijlocul pustietatii, probabil ca
nu voi avea foarte multe echipamente si dispozitive disponibile. Daca insa discursul are loc
intr-o sald complet utilata, voi putea utiliza sunet, imagine, efecte, unghiuri etc. Pot apela
la o prezentare audio, video, Power Point, Canva etc. Pot accesa internetul in timp real
pentru a suplimenta informatia cu materiale la care m-am gandit in timpul prezentarii sau
care au fost solicitate de catre un membru al publicului. Pot utiliza documentarea on the
spot. Pot folosi modalitati de a interactiona cu publicul, precum Kahoot, Mentimeter,
Glisser, BuzzMaster, Crowd mix, Catchbox, QuickMobile, Engagenow, eventScribe,
LoQuiz sau altele.

. Cum voi fi prezentat? Este util sa stiu cine si cum ma va prezenta. Informatia despre mine

ajutd publicul sa contextualizeze prezenta mea in cadrul evenimentului, ofera informatii
despre competenta si credibilitatea mea si reprezintd un punct bun de pornire pentru
prezentarea subiectului discursului meu, cit si o ancora pentru publicul care trebuie sa
integreze continutul discursului in registrul cunostintelor si informatiilor anterior
dobandite. Ai putea crede ca este irelevant cine si cum te va prezenta, insd dacd ai muncit
atat de mult la elaborarea acestui discurs, de ce sa lasi acest aspect neglijat.
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Structura unui discurs este oarecum clasica, inspiratd din Retorica lui Aristotel.

1.

Inventia face referire la conceperea discursului, delimitarea temei si stabilirea tezei
centrale. Cu alte cuvinte vorbim despre alegerea temei, a subiectului pe care urmeaza sa il
prezentam si a ipotezei sau a obiectivului discursului, precum si a argumentelor care vor
sustine aceasta teza.

Dispozitia are in vedere planul de idei al discursului sau organizarea interna a argumentelor
si a ordinii 1n care ele vor fi prezentate. Includem aici patru elemente: exordiul (plasat la
inceputul discursului pentru a capta atentia publicului, poate fi fie emotional, fie rational
sau chiar o combinatie a ambelor), naratiunea (care se bazeazd pe prezentarea faptelor, a
conjuncturii in care se prezinta datele expuse 1n discurs), confirmatia (contine argumentele
care sustin teza centrald, cu o atentie deosebitd acordatd ordinii argumentelor si a relatiei
dintre acestea) si peroratia (o reluare a celor mai importante idei si apelul la subiectivitatea
receptorului).

Elocutia este legatd de dimensiunea estetica, cu figurile de stil utilizate si cu stilul adoptat,
pentru a conferi forta, eficientd si persuasiune discursului.

Memoria are legatura cu bagajul de cunostinte sau cultura generala a membrilor publicului,
care le permite acestora sa pund in context informatia receptata, sa interpreteze continutul
discursului, sd facd conexiuni intre idei, sa emitd contraargumente sau sd accepte puncte
de vedere similare sau diferite de cele proprii.

Actiunea include congruenta dintre comunicarea verbala, nonverbald si paraverbala, pentru
a avea un mesaj complet.

Cateva aspecte pe care ar fi util sa le ludm in considerare atunci cand elaboram un discurs.

In primul rand, inceputul discursului, deschiderea. Aceasta ar trebui sa fie suficient de puternica si
de memorabild pentru a stirni interesul publicului in legiturd cu tema aleasa. Putem utiliza o
intrebare, o gluma, o dilemi sau o prezentare succinti a tezei centrale. incepem intotdeauna cu o
formula de adresare si cu salutul publicului, o scurtd multumire pentru invitatia la eveniment sau
pentru oportunitatea de a ne prezenta ideile in fata publicului, apoi cautdm o modalitate prin care
sa captam atentia publicului si evidentiem motivul sustinerii discursului. . Linda Swink

mentioneaza In cartea ei Speak with power and grace: A woman’s guide to public speaking (1997:

29-31) o serie de tehnici prin care putem starni interesul publicului in legaturad cu tema aleasa:

Utilizeaza o afirmatie puternica. De exemplu, atunci cand vrei sa sustii un discurs pe tema
reformei educatiei, deschide o scrisoare in care scrie: Doamnelor si domnilor, imaginati-
va cd maine toate scolile ar disparea. Cum ar ardta scoala viitorului, daca am crea-o de la
zero?

Adreseaza o intrebare retorica: Ce ai face daca ai castiga 1 milion de dolari?

Cere publicului sa ridice mana daca... Cati dintre voi aveti acasa un animal de companie?
Foloseste un citat, un vers sau un proverb. Multe din predicile de la biserica incep cu un
verset din biblie. Cursurile universitare se bazeaza deseori pe rezultatele unor cercetari sau
pe citate celebre. Proverbele pot fi utilizate ca o sintetizare a mesajului Intregului discurs
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si ca icebreakere pentru teme dificile. De exemplu, un discurs al opozitiei ar putea incepe
cu zicala “Umbla cdinii cu colaci in coada!”, pentru a prezenta contraargumente la oferta
electorald nerealistd a partidului aflat la guvernare.

- Spune povesti interesante: poti folosi fabule, povesti moraliste sau ghicitori, exemple
personale sau fapte istorice cunoscute. Nu de putine ori, atunci cand a trebuit sd sustin un
workshop cu studentii, am utilizat povestile terapeutice, pentru a introduce subiectul pe
care urma sa-l dezvoltam Tmpreuna. Cartile lui George Burns, Sempronia Filipoi sau
Nossrat Peseschkian m-au ajutat de nenumarate ori cand a trebuit sd caut inspiratie pentru
activitatile cu studentii sau elevii de liceu sau chiar cu proprii mei copii.

- Stabileste un raport, o conexiune sau teren comun cu publicul: Dupad cum bine stiti, si eu
sunt absolvent al acestei prestigioase universitati.

- Utilizeaza abil umorul, adaptat la nevoile si asteptarile publicului. In 1800 toamna, cand
am absolvit eu, ...

- Ofera publicului o micd informatie personald despre tine, pentru a-1 aduce mai aproape si
a-1 permite sa vada omul din spatele discursului.

- Utilizeazd o imagine.

- Fa trimitere cétre public. De exemplu, poti lduda un membru al grupului pentru realizarile
recente sau poti complimenta managerul pentru numarul mare al angajatilor care au decis
sa participe la eveniment.

- Discuta despre ocazia sau contextul in care are loc discursul: ne aflam astazi aici pentru a
sarbatori a noudsprezecea aniversare a prietenei noastre dragi (care de fapt implineste 91
de ani, dar poti schimba ordinea lumanarilor cu numere de pe tort).

- Mentioneaza un eveniment recent sau celebru.

- Fareferire la vreme, la ziua anului sau la o sarbatoare anume.

- Vorbeste intr-o limba strdina sau in dialect local.

- Creeaza o imagine mentald sau un tablou vivid pentru public.

- Cere acordul unanim al publicului pe o tema anume: Cu totii suntem de acord ca lucrurile
nu pot rdmane asa. Trebuie sa facem o schimbare si schimbarea incepe cu fiecare dintre
noi! Ce putem face?

- Ofera o definitie: Interesele sunt pattern-uri stabilizate de preferinte. Ce rol au ele in
orientarea in cariera?

- Foloseste efecte sonore. Daca te afli la o conventie a arbitrilor din fotbal, poti folosi un
fluier pentru a marca Inceputul si finalul discursului.

- Citeste un scurt articol de ziar sau un titlu evocator.

- Incearci o abordare noua, diferita: poti canta, utiliza obiecte sau recuzita, poti deschide un
ravas si citi mesajul care sintetizeaza Intr-un proverb ideea intregului discurs sau poti utiliza
intonatia unui voice-over pentru a introduce urmatorul invitat sau partenerul tdu de scena.
Acestea reprezintd doar cateva dintre modalitatile prin care poti capta atentia publicului.

Cu timpul, experienta iti va spune care dintre ele este cea mai potrivita pentru fiecare tip de public.
Vei Incepe sa simti sala. Sa intelegi care dintre aceste procedee ti-e tie mai comoda. Care pare mai

90



autentica si care are cea mai mare forta de a mobiliza publicul sau de a-1 activa, care poate genera
mai multe idei si care are efect asupra mintii si inimii ascultétorilor.

In ceea ce priveste cuprinsul discursului, exista si aici o serie de procedee prin care putem
sa ne asiguram cd avem o harta coerenta, clard a ceea ce vrem sa spunem. Putem organiza discursul

pe modelul:

1.

Cauza-efect. De exemplu, daca sustinem un discurs despre politicile publice din
domeniul protectiei mediului, putem prezenta cauzele unui fenomen si apoi putem
trage un semnal de alarma privind consecintele anumitor actiuni, cu efecte pe
termen lung complet neanticipate sau neglijate.

Compara si contrasteaza. Prezentam similaritati si diferente intre doud sau mai
multe perspective. Deseori utilizam modelul avantaje si dezavantaje, pro si contra,
realist si nerealist etc.

Probleme si solutii. Identificim o problema, expunem cauzele acesteia, istoricul
problemei, evolutia, analiza (SWOT), posibile solutii, consecinte sau punerea
solutiei optime 1n actiune.

Prezentarea cronologica: de exemplu cand ne referim la miscarea pentru drepturile
femeilor, deseori facem referire la cele patru valuri ale feminismului.

Prezentarea spatiald: daca discutdm despre declinul si cdderea Imperiului Roman,
dacd prezentam evolutia unei boli, a unei epidemii, cand analizdm extinderea unei
marci sau a unei companii, disparitia sau punerea 1n pericol a unei specii protejate
de animale sau dacad avem un discurs despre defrisarile ilegale din Roméania.
Motivational: atentie, interes, dorinta si actiune. AIDA este un model des utilizat in
marketing si care poate fi adaptat in functie de diferite contexte.

Tematic: bazat pe diferite clasificari. De exemplu, daca ma refer la triada neagra a
personalitatii liderilor actuali, voi Incepe cu narcisismul, voi continua cu
machiavelismul si voi incheia cu prezentarea informatiilor relationale cu caracterul
antisocial al acestora. Uneori pot prezenta datele in ordine alfabetica, numerica,
secventiala (de exemplu atunci cind sustin un discurs despre secventierea genetica
sau despre etapele sarcinii, despre meciul etapei sau procesul de fuzionare a doua
companii, despre privatizarea unei companii de stat sau despre etapele unui ritual
religios sau a unei proceduri medicale), structurald (daca prezint compozitia unui
preparat culinar, structura unei parti componente a unui dispozitiv, a unui ansamblu
arhitectural sau a unui instrument muzical, a unui site web sau a unui element din
naturd), sistematica (de exemplu atunci cand avem un curs de anatomie sau de
sociologie, de economie sau inginerie) sau a importantei (ca in situatia in care avem
de-a face cu un sistem ierarhic clar sau cu o ordine prestabilitd a aspectelor
importante si a persoanelor care vor asista din public).

Exista apoi cteva situatii de ocazii speciale in care putem sustine discursuri, cum ar fi: un

keynote speech la o conferintd, prezentarea sau acceptarea unui premiu, discursul de la finalul
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studiilor, discursul de primire a oaspetilor, discursul de nominalizare, dedicatia, toastul sau
discursul omagial, fiecare cu specificul sau.

Exercitii

1.

Analizeaza structura discursului Juliei Louis-Dreyfus de acceptare a premiului Mark Twain
pentru umor american din 2018.

Unul dintre cele mai celebre discursuri din toate timpurile este / have a dream, al lui Martin
Luther King. emblematic pentru Migcarea Drepturilor Civile, acest discurs este unul de
referintd in istoria SUA. Cauta-l pe internet, vizioneaza-1 si analizeaza aspectele mentionate
in acest capitol.

Scrie un discurs pe care intentionezi sa-1 expui la celebrarea casatoriei de aur a bunicilor
tai, la festivitatea de absolvire a studiilor, 1n calitate de sef de promotie sau la implinirea a
zece ani de prezenta pe piata romaneasca a agentiei de publicitate pentru care lucrezi.
Prezinta in zece fraze unul dintre hobby-urile tale.

Alege un subiect de interes pentru tine si realizeaza o listd continand zece Intrebari pe care
le-ai adresa unui expert de talie mondiala pe acest subiect. Cauta apoi raspunsul pentru una
din aceste zece intrebari si formuleaza-1 in scris.

Porning de la exemplul lui Hemingway: “For sale: baby shoes, never worn”, scrie o poveste
de sase cuvinte despre un eveniment care s-a petrecut in ultimele zile. Poti pleca de la o
fotografie pe care ai postat-o online, de la contul tdu de Facebook sau Instagram.
Pregéteste-o apoi pentru a fi postata ca InstaStory, arata-le-o colegilor si obtine feedback
din partea lor.

Rescrie sub forma unei stiri tv povestea Scufita Rosie. Filmeaza-te in timp ce prezinti
aceasta stire si posteaz-o pe TikTok. Observa reactia publicului la acest material.
Descrie-te in cateva cuvinte, pornind de la acrostihul tau (Ex. Carina = creativa, amuzanta,
relaxatd, inteligentd, nebunatica, activa). Cere-le si prietenilor apropiati sd facd acelasi
exercitiu, iar apoi compara imaginea ta despre tine cu cea a prietenilor apropiati. Este o
diferentd mare intre perceptia ta si a celorlalti?

Discursul impromptu este un discurs scurt pe o tema data, realizat fara pregatire prealabila.
Intr-un discurs impromptu deseori ajuta si te raportezi la exemple si situatii personale. Sa
vorbesti simplu, pe intelesul tuturor. Sa te adresezi audientei ca si cum te-ai afla intr-un
mediu familiar. Poti folosi umorul si pauzele bine plasate. E recomandabil sd nu folosesti
fraze prea lungi si si ai un mesaj simplu, coerent si structurat. incearca si anticipezi
posibile intrebari din partea publicului si sa le introduci lejer in discursul tau. Cateva teme
pentru discursuri de tip impromptu:

Trei calitati personale.

Pe cine admiri?

De ce e sportul important?

O excursie de neuitat.

Cartea mea preferata.
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Daca as castiga la loto 1 milion de dolari...
O intamplare hazlie.

Umorul in comunicare
Umorul poate fi un excelent punct de pornire intr-o discutie sau intr-un discurs. Este pervaziv, il
intdlnim in diverse situatii sociale: acasa, la scoala, la servici, In contexte formale si informale. El
are numeroase beneficii asupra vietii noastre sociale, asupra starii de bine, asupra sanatatii noastre
fizice si psihice. De asemenea, prin utilizarea abild a umorului, putem reduce tensiunile si ne
putem apropia de celdlalt, putem sa il cunoastem In ipostaze mai intime si i1 putem identifica stilul
de umor: afiliativ, agresiv, auto-ameliorativ sau auto-distructiv. Chestionarul stilurilor de umor
(Martin et al., 2003) poate fi un instrument util in acest sens. El masoara aceste patru dimensiuni
ale modului 1n care utilizdm umorul in viata de zi cu zi.

Umorul de tip afiliativ presupune a-i distra pe ceilalti, a te amuza impreuna cu ei, pentru a

face relatia sa functioneze. Este pozitiv si incluziv. Folosim acest tip de umor atunci cand spunem
glume care 1i fac pe toti ceilalti sa se simtd bine, umorul cu care majoritatea ne putem identifica.
Este genul de umor pe care il utilizezi in activitatile de tip team-building, la pauza de cafea sau de
tigard, la petrecerile de sfarsit de an sau atunci cand vrei sa faci un nou coleg sa simta ca face parte
din echipa. E genul de umor pe care il foloseste Jerry Seinfeld, care face referire la situatiile de zi
cu zi sau glumele lui Ellen Degeneres.

Umorul auto-ameliorativ se refera la a gési partea funny din situatiile dificile de zi cu zi si
a ramane optimist. {1 folosesti atunci cand faci misto de tine, cand citesti mail-uri in gand cu accent

diferit, cand razi pentru a te face sa te simti mai bine sau pentru a scapa de stres. Este concentrat
mai degraba pe latura intrapersonald decét pe cea interpersonald. Poate fi privit si ca mecanism de
coping sau de ameliorare a stdrii tale de bine prin punerea lucrurilor intr-o perspectiva optimista,
umoristicd. Cu alte cuvinte, a vedea partea plina a paharului.

Umorul de tip agresiv presupune utilizarea ridiculizarii celuilalt, a sarcasmului, a tachinarii,
a luarii in deradere, a-1 discredita pe celdlalt si a critica trasaturile sau apartenenta sa la un grup.
Putem regasi acest tip de umor in meme-uri, in comentariile sarcastice, in glumele rasiste sau
sexiste sau sub forma utilizarii de porecle.

Umorul auto-distructiv este relationat cu utilizarea glumelor pentru a justifica anumite

comportamente, pe principiul autohandicaparii, a comenta pe baza aspectului tau fizic sau a
calitatilor si defectelor tale, din frica de anu primi aceste remarci din partea altora. Deseori facem
pe clownul clasei pentru a obtine acceptarea celorlalti, pentru a ne integra in grup sau pentru a nu
risca sd fim ridiculizati de catre ceilalti. Acest tip de umor poate constitui o0 modalitate de a nega
anumite sentimente negative, de a evita confruntarea cu anumite probleme sau de a ne apara in
fata umorului agresiv al celorlalti.

Desi umorul este prezent in toate culturile (Fry, 1994), el este perceput si utilizat diferit in
functie de background-ul cultural. Daca in spatiul vestic, umorul este puternic valorizat, acceptat
si Incurajat, fiind vazut ca trasaturd pozitiva de personalitate, mecanism de coping adaptativ si un
bun predictor al starii de bine, in culturile estice, de exemplu in China confucianista, umorul este
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descurajat in detrimentul seriozitétii, fiind perceput ca un pericol la adresa statutului social al
individului. El este rezervat expertilor, dar nu constituie o trasatura dezirabild (Jiang et al., 2019).

Studiile din psihologie aratd cd umorul este un construct multidimensional, care poate fi
definit extrem de divers, ca: abilitate cognitiva de a crea, intelege, reproduce si a-ti aminti glume
(Feingold & Mazzella, 1993), raspuns estetic, apreciativ al umorului (Ruch & Hehl, 1998),
trasaturd de temperament relationatd cu emotiile (Ruch & Hohler, 1998), pattern comportamental
vazut ca tendintd de a rade frecvent, de a spune glume si de a rdde la glumele altora (Craik,
Lampert, & Nelson, 1996), atitudine (Svebak, 1996) sau mecanism de coping (Lefcourt & Martin,
1986). In terapie, umorul poate prezenta numeroase avantaje, dar si dezavantaje (Amici, 2019).

Regasim numeroase scale de masurare a diferitelor fatete ale umorului traduse si in limba
romand, precum: scala coping-ului prin umor (Martin & Lefcourt, 1983), scala umorului la locul
de muncd (Rawlings & Findlay, 2016), chestionarul climatului umoristic (Cann, Watson &
Bridgewater, 2014), scala multidimensionald a simtului umorului (Thorson et al., 1997),
chestionarul raspunsului situational prin umor (Martin & Lefcourt, 1984) sau scala nevoii de umor
(Cline, Altsech, & Kellaris, 2003) etc.

Pentru ca umorul sa fie perceput pozitiv de catre ceilalti el trebuie sa indeplineasca o serie
de criterii: sa faca referire la o situatie specificd sau la un comportament, nu la o persoana, sa tina
cont de contextul in care indivizii se afld pentru a fi perceput ca o experientd impartasita de cei
prezenti, sa nu ameninte sau sd fie considerat agresiv, sa nu ofenseze, sa fie spontan si bine
articulat.

Desi majoritatea studiilor arata ca umorul este o resursa la locul de munca, nu toate tipurile
de umor au consecinte pozitive asupra angajamentului angajatilor, a starii de bine si performantei
acestora, cum am putea crede. Sabina Trif si Oana Fodor (2019) au aratat ca umorul de tip agresiv
poate avea un impact semnificativ asupra intentiei angajatilor de a parasi organizatia, Intrucat
presupune o serie de costuri fiziologice si psihologice, care pot duce la epuizare.

Si in domeniul publicitatii, umorul joaca un rol deosebit de important. Weinberger & Gulas
(2019) inventariaza preocuparile si rezultatele cercetarii din ultimii 50 de ani, ardtand ca nu exista
o retetd unanim acceptatd a ceea ce inseamna utilizarea cu succes a umorului in produsele
publicitare si ca studiile actuale au incd multe puzzle-uri de dezlegat. Pentru o privire de ansamblu
asupra fenomenului, te invit sa lecturezi articolul lor publicat in 2019.

Diverse teorii au 1incercat sa explice de ce utilizim umorul in relatiile noastre
interpersonale. Trei dintre cele mai des intilnite sunt: teoria superioritatii, teoria reducerii
arousalului si teoria incongruentei. Teoria superioritatii este una dintre cele mai vechi acceptiuni
ale umorului, intalnitd la Platon, Aristotel sau Thomas Hobbes, In Leviatanul. Aceasta sustine
ideea cd utilizdim mecanismele umoristice pentru a face haz de necazurile sau lipsurile celorlalti,
de defectele acestora, pentru a ne simti superiori, pentru a castiga, pentru a fi superior celorlalti,
intrucat asta ne face sd ne simfim bine, sd resimtim placere. A doua teorie, cea a reducerii
arousalului vede umorul ca o modalitate optima de a scadea impulsurile agresive sau sexuale, de
a ne descarca, de a scapa de tensiunile inhibate, care nu pot fi exprimate direct. Teoria
incongruentei, pe de altd parte, sustine cd putem considera umoristice situatiile sau evenimentele
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pe care le constientizam ca fiind diferite, neasteptate, care sunt in planuri separate de gandire, dar
din a cdror asociere rezulta un element nou, surprizd, care poate fi irational, paradoxal, ilogic,
nepotrivit sau improbabil. Plecand de la cele trei teorii ale umorului, Morreall (1983) arata ca sunt
trei caracteristici care contribuie la crearea unei situatii umoristice, intrucat discutdm in general
despre o schimbare bruscd, imprevizibila si pozitiva a starii psihologice a individului, fie cd vorbim
despre cognitiile acestuia sau despre emotiile sale.

Teoriile mai recente ale umorului, precum Teoriei violarii benigne, bazata pe studiile lui
Veatch (1998) sau McGraw si Warren (2010, 2012). Teoria ne spune ca pentru a fi considerata
umoristica, o situatie trebuie sd fie anormala (diferita de ceea ce stiai anterior) si benignd, ambele
in acelasi timp. Putem face o situatie benigna fie prin distantare (i s-a intamplat altei persoane,
unui prieten, unei cunostinte, lui Dorel sau Buld), prin intdrirea incalcarii normelor sociale sau
morale (de exemplu, un pastor a castigat 100.000 euro la Casino) sau prin acceptarea unei
alternative de interpretare a situatiei. Si mai recent, Gulas, Weinberger si Swani (2017) propun
modelul Tripartit al umorului, care adaugd pe langad factorul surprizd si incalcarea normelor,
situatia sau contextul in care are loc intamplarea relatata.

Exercitii:

1. Urmareste un episod din serialul Seinfeld si analizeaza discursul protagonistului de la final,
pe modelul Teoriei violarii benigne.

2. Lectureaza articolul lui Marc G. Weinberger & Charles S. Gulas (2019). The emergence
of a half-century of research on humour in advertising: what have we learned? What do we
still  need to learn?,  International  Journal  of  Advertising, = DOI:
10.1080/02650487.2019.1598831 si discuta cu un coleg despre relatia dintre gen si umor
in publicitate.

3. De ce crezi cd unele numere de stand-up sunt considerate foarte funny de cétre unele
persoane, dar jignitoare de catre altele? Pornind de la un exemplu concret, realizeaza un
scurt eseu in care s argumentezi punctul tdu de vedere vizavi de umorul folosit Tn stand-
up.

4. Meme-urile sunt considerate deseori amuzante, insa uneori faptul ca in spatele lor se afla
un autor anonim poate duce la incilcarea unor norme de politete. In politic, acest lucru se
intampla frecvent. Poti gasi cateva astfel de exemple si sa le discuti impreuna cu un prieten.
Cand consideram ca o norma este incalcata?

5. Poti identifica stilul tdu preponderent de umor, conform modelului lui Martin (et al., 2003)?
Cum l-ai caracteriza?

6. Lectureaza articolul Patriziei Amici (2019). The humor in therapy: The healing power of
laughter. Psychiatria Danubina, 31(suppl 3), 503-508 si enumera avantajele si
dezavantajele utilizarii umorului in sedintele de terapie.
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Capitolul 8
Comunicarea persuasiva

Persuasiunea reprezinta procesul prin care o persoana Incearca sa isi convinga interlocutorul sa 1si
schimbe atitudinile, opiniile, credintele sau comportamentele. Schimbarea atitudinilor reprezinta
unul dintre cele mai studiate procese din psihologia sociald, intrucit are numeroase implicatii
asupra vietii de zi cu zi a fiecaruia dintre noi. Fie cd ne referim la sustinerea echipei preferate, la
alegerea candidatilor politici sau la comportamentul de consum, la urmarirea unui influencer sau
la atitudinea noastrd vizavi de avort, fumat, stil de viatd sanatos, religie sau migratie, intelegerea
atitudinilor individuale si grupale si a relatiei dintre atitudine si comportament este esentiala pentru
explicarea actiunilor noastre.

Retorica sau arta de a convinge este un subiect pe care il dezbatem de peste doud milenii.
Fie ca vorbim despre Corax din Siracuza, Protagoras, Antiphon, Platon, Demostene sau Aristotel,
despre Cicero, Seneca sau Quintilian, retorica ne arata inca din Antichitate ca cei care au darul
vorbirii $i stiu sd stipadneasca cu maiestrie arta cuvintelor, pot fi mai convingatori, pot obtine
redutabile victorii, pot avea privilegii si pot mobiliza masele spre actiune. Aristotel distingea intre
pathos, logos si ethos, iar canoanele retoricii clasice amintesc: inventia, dispozitia, elocutiunea,
memoria si pronuntatio ca etape ale retoricii. Inventia este etapa de documentare si investigare,
care se finalizeazd cu o colectie de idei, informatii, fapte, probe, date, care vor fi utilizate in
expunere. Dispozitia ofera structurd si organizeaza discursul, stabileste etapele acestuia si
ingiruirea logica a argumentelor ce urmeaza a fi expuse, dupa un plan logic, adaptat auditoriului si
temei. Elocutiunea este acea etapa in care redactdm, elaboram, expunem utilizand diferite figuri
de stil si retorice ideile si argumentele. Memoria este faza n care punem accent pe stocarea datelor,
pe tehnici vizuale si sonore care 1i permit publicului sa retina mai bine cele expuse, sa organizeze
datele si sa faca conexiuni intre cele prezentate. Pronuntatio se refera la capacitatea celui care
expune discursul de a Tmbina optim comunicarea verbala cu cea nonverbala si paraverbala.

Arta dispozitiei este prezentatd pe larg Tn marea majoritate a manualelor de retoricd si
oratorie. Opt secvente sunt subsumate dispozitiei: exordiul, propunerea, diviziunea, naratiunea,
confirmarea, respingerea, peroratia si digresiunea. Stefan Prutianu expune foarte abil etapele
dispozitiei in cartea sa Antrenamentul abilitatilor de comunicare (2004: 125-131). O lectura
extrem de placuta pentru orice cititor interesat de antrenarea abilitdtilor de comunicare, cartea sa
ne invitd in fascinanta lume a comunicarii, prezentand aspecte legate de voce si antrenamentul
vorbirii, retoricd, comunicare interculturald si filosofia comunicarii.

In Romania activeazi de cativa ani buni Asociatia Roméani de Dezbateri, Oratorie si
Retoricd (ARDOR). Infiintata inca din 1998, ARDOR ”s-a format din dorinta de a stimula cultura
dialogului argumentat in Romania si a creste numarul cetatenilor implicati in viata civica, cu
ajutorul dezbaterilor academice” (ardor.org.ro). Asociatia este organizatd ca o federatie, formata

98



din sase asociatii regionale, care dezvoltd programe pentru elevi, studenti, profesori, si
profesionisti din domeniul de business. Asociatia pune accent pe dezvoltarea unor abilitati
fundamentale, precum gandirea criticd, capacitatea de a structura datele primite, persuasiune si
argumentare.

Comunicarea persuasivd pune accent pe dorinta noastrd de a-i influenta pe altii prin
modificarea credintelor, valorilor sau atitudinilor lor. In ce contexte folosim comunicarea
persuasiva? Deja am vazut ca raspunsul este unul simplu: In unele dintre cele mai comune. Vedem
mesaje persuasive in reclamele publicitare, in strategiile de marketing, In vanzari, in discutiile cu
colocatarii intr-o sedintd de asociatie, in instantele de judecatd etc. Dar intentia noastrd de a-i
convinge pe ceilalti nu se soldeaza intotdeauna cu succes. Putem atunci sa ne intrebam de ce si
cum anume functioneaza comunicarea persuasiva?

Cialdini - cele sase principii ale persuasiunii

O lectura utild pe acest subiect o constituie cartile lui Robert Cialdini, traduse deja si in
limba roména. In Psihologia manipuldrii (2012), el expune pe larg cele “sase principii psihologice
fundamentale care ghideaza comportamentul uman si care ii confera puterea de actiune”. Acestea
sunt: reciprocitatea, limitarea, autoritatea, angajamentul, simpatia si consensul. Indiferent de
situatiile la care ne raportam, fie cd incercdm sa convingem un alegator sa ne voteze, un copil sa
asculte instructiunile, un client sd cumpere produsul nostru, un donator de sdnge, un prieten s vina
cu noi la o cafea, cele sase principii se dovedesc a fi la fel de eficace, daca sunt intelese si aplicate
in acord cu mecanismele psihologice din spatele lor.

1. Reciprocitatea
Oamenii au tendinta de a rasplati o favoare, de a a da Tnapoi ceva ce au primit anterior. Cei

care nu intorc favorul sunt deseori numiti nerecunoscitori sau ingrati. In cuvintele lui Cialdini,
»aceasta regula spune ca ar trebui sd Tncercam sa rasplatim intr-un mod asemanator gestul unei alte
persoane. Daca o femeie iti cere o favoare, ar trebui la randul tau sa 1i faci o favoare; daca un barbat
iti trimite un cadou de ziua ta, ar trebui sa iti amintesti sa-i trimiti, la randul tau, un cadou de ziua
lui; daci o familie te invitd la o petrecere, ar trebui sa te asiguri ci-i inviti si tu. In virtutea regulii
reciprocitatii, suntem obligati la rasplatirea darurilor, favorurilor, invitatiilor si altor asemenea.
Este atat de obignuit sa raspunzi in aceeasi maniera cand primesti asemenea lucruri, incat expresia
iti raman recunoscator a devenit sinonima cu ,,mulfumesc” nu numai in limba engleza, ci si 1n alte
limbi.” (Cialdini, 1999: 15).

Putem identifica numeroase exemple ale principiului reciprocitatii in viata de zi cu zi. De
la cabinetele de opticd medicala care ofera consultatii gratuite pentru stabilirea dioptriei la firmele
care oferd mostre gratuite sau prima sedinta sau primul curs gratuit. Toate acestea vin sd ne arate
ca ne simtim in general obligati sd raspundem favorii sau ajutorului primit din partea celuilalt cu
favoruri echivalente. Daca un prieten ne invita la cina, il invitdm si noi ulterior, daca cineva ne
ofera un cadou, procedam similar cu ocazia zilei sale de nastere. Daca un coleg ne aduce un suvenir
din concediu, si noi i vom cumpara ceva data viitoare cdnd mergem intr-o destinatie turistica.
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Daca un coleg ne ajutd cu o informatie, si noi il vom ajuta la momentul respectiv cand va avea o
nevoie similard. Ce e interesant de mentionat e ca reciprocitatea se regaseste ca si norma in
majoritatea culturilor umane. Ea este Tnvatata de la o varsta frageda, are o putere intrinseca si nu
de putine ori produce concesii reciproce sau chiar schimburi inechitabile in timp. De exemplu, un
coleg te ajutd Tn anul 2 la facultate cu un proiect de echipa, iar tu peste 5 ani, cand devii expert HR,
ii gasesti un job mai bun in plina pandemie.

Asadar, de ce este acest principiu atat de puternic? Pentru cd se bazeaza pe presiunea
sociald de a ne conforma, pentru ca e transmisd din generatie in generatie de mic copil, pentru ca
se aplicd chiar si in cazul cererilor nesolicitate, reducand posibilitatea noastrd de a alege caror
favoruri sa ne supunem si pe care sa le refuzam, deoarece poate incuraja schimburi inechitabile si
nu in ultimul rand pentru ca deseori se bazeaza pe tehnica usii in fatd sau a respingerii si replierii.
La ce se referd aceasta din urma? Sa ludm o situatie concretd. Vrei ca un coleg sd te ajute cu
bibliografia pentru un proiect de la scoala, iar dupa ce el decide ca aceasta actiune ii va lua o
intreagd dupa-amiaza, efortul nefiind unul major, dar totusi costisitor din punct de vedere al
timpului, revii cu o a doua propunere, mai redusd, care stii ca va fi acceptata si 1i ceri aceluiasi
coleg sa te ajute cu primele zece referinte bibliografice. Parand o concesie, a doua cerere are sanse
mult mai mari sa fie acceptatd. Sau 1i ceri unui coleg sa iti tind locul la serviciu o zi, dupa care 1l
intrebi daca nu poate sa stea macar doua ore pana cand rezolvi in oras problema pentru care 1-ai
sunat initial. Simtindu-se obligat sa te ajute, va percepe a doua cerere ca fiind minord comparativ
cu prima si va fi mai inclinat sa raspunda pozitiv.

2. Limitarea

Obiectele si oportunitatile devin mai dezirabile atunci cand sunt mai putin accesibile sau
limitate. De exemplu, in pandemie, oamenii au dat fuga la magazine sd cumpere faina, ulei si hartie
igienicd, adica produse de baza, din frica de a nu le mai putea achizitiona ulterior. De ce s-a
intamplat acest lucru? Simplist exprimat, pentru ca suntem mai atrasi de produsele mai putin
accesibile mai ales atunci cand concuram pentru ele cu alti indivizi. Un bun exemplu in acest sens
il constituie produsele care se promoveaza in regim de stoc limitat, produsele unicat pentru care se
liciteaza sume enorme sau situatia aparent banala in care confirmarea participarii la un eveniment
in cel mai scurt timp garanteaza prezenta noastrd la acest eveniment cu numar limitat de
participanti.

Principiul limitarii ne arata ca produsele care sunt restrictionate recent sunt considerate mai
valoroase decat cele care au fost intotdeauna restrictionate. El este atat de influent din doua motive:
unul, pentru ca ne ajuta ca si in cazul celorlalte principii sa scurtdm timpul de luare a unei decizii,
dar asta nu Tnseamnad cd decizia este neapdrat cea mai bund. Aplicand acest bias cognitiv, o luam
pe scurtaturd, dar facem asta intrucat percepem obiectele, serviciile sau oportunitatile mai limitate
ca avand o valoare superioara celei reale. Si doi, pentru ca atunci cand lucrurile devin mai rare,
mai indisponibile, avem senzatia ca ne pierdem o libertate, precum si bunurile si serviciile asociate
acesteia. De la exemplul biblic cu Adam si Eva si pana la ultimele campanii publicitare sau alegeri
electorale, principiul limitarii pare a fi la fel de eficient. Actionam in baza unei inertii psihologice.
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Apare astfel o dorinta crescutd de a nu ne pierde privilegiile si asta ne determina sa nu luam cele
mai bune decizii. Uneori pierdem bani, timp sau energie, alteori prieteni sau oportunitati.

3. Autoritatea

Oamenii tind sa {ind cont de parerea expertilor si sa respecte sfaturile persoanelor cu
autoritate. Percep ca surse ale puterii legitime a unei persoane: cunostintele acesteia sau expertiza,
intelepciunea datorata varstei sau experientei si, nu in ultimul rand, puterea. Pot sa constituie surse
de autoritate si titlul unei persoane sau indici externi observabili, precum: diplomele, vestimentatia
(uniforma militarilor, medicilor, preotilor etc.), un birou luxos, un cabinet dotat cu echipament de
ultima generatie, o masina performanta, un tablou al unui pictor celebru, o geantd de firma sau o
vila impundtoare. Astfel observam cd ne putem supune deseori simbolurilor autoritatii si nu
neapdrat substantei acesteia. Studiul lui Stanley Milgram (1974) in care persoane complet
echilibrate din punct de vedere psihologic au fost capabile sd tortureze prin aplicarea
electrosocurilor un participant la un studiu pentru care erau remunerati, doar pentru cd cineva cu
autoritate le-a cerut acest lucru, raimane socant pana in zilele noastre.

Putem vedea exemple ilustrative pentru principiul autoritatii la tot pasul. De exemplu,
sfatul unui medic intr-o problema de sdnatate e mai convingator decat cel al altui pacient, un
cercetator e mai persuasiv daca 1n prezentarea sa releva si rezultatele In procente sau cazuri
specifice, o invitatie la o intrunire electorala pare mai credibild daca prezinta si semnatura
politicianului care a lansat-o, un produs cosmetic pare mai eficient daca in reclama apare si o
vedeta care l-a folosit si care garanteaza pentru calitatea acestuia.

4. Angajamentul si consistenta

Oamenii trebuie sa fie consecventi si sa respecte angajamentele facute voluntar, mai ales
cand si-au luat acele angajamente public. ,,Este vorba, destul de simplu, despre dorinta noastra
aproape obsesiva de a fi (si de a parea) consecventi cu ceea ce am facut deja. Odata ce am facut o
alegere sau am adoptat o pozitie, ne vom confrunta cu presiuni personale si sociale pentru a ne
comporta consecvent fatd de acel angajament. Aceste presiuni ne vor face sa raspundem astfel
incat sa confirmam deciziile anterioare.” (Cialdini, 1999: 37)

Cele mai eficiente angajamente sunt cele care au fost asumate activ, public, care sunt
solicitante, nu implica efort si sunt percepute ca avand o motivatie intrinseca, lipsitd de coercitie
din partea altei persoane.

Cialdini ne indeamna sa ne adresdm intrebarea: Stiind ceea ce stiu acum, as mai lua aceeasi
decizie? De exemplu, multe cupluri tinere fac credit in banca pentru o prima casa. Nu putini dintre
ei stiu care sunt costurile ascunse, ce presupune efortul de a sustine un credit pe termen lung, cum
se complica bugetul familial si distributia veniturilor si cheltuielilor in timp, mai ales dupa
extinderea familiei etc. Perspectiva este de cele mai multe ori una extrem de optimista, in care ne
gandim doar la dorintele personale si la proiectam foarte mult in viitor. Doudzeci sau treizeci de
ani mai tarziu, la finalizarea creditului, altfel privim actiunile anterioare.
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Putem gési numeroase alte exemple ale principiului consecventei. De exemplu, un
politician care a optat pentru o strategie de imagine pe care cu greu o va putea modifica in timp
sau o vedetd tv, un actor, un blogger care vrea sa se rebranduiasca, o familie care a optat pentru
invatdmantul privat, dar care in timp observa ca presiunea financiard e din ce in ce mai mare, o
casatorie in Las Vegas ca urmare a unui impuls de moment, o promisiune facutd unui prieten de a
calatori impreuna pe un alt continent, un abonament pe un an la o revista sau o sala de fitness etc.

Principiul consecventei este puternic intrucat este puternic valorizat social si ne ajuta sa
ludm decizii aparent mai usor in baza comportamentelor anterioare si a unor angajamente initiale,
scurtdnd astfel procesul decizional. Daca angajamentele sunt si scrise, ele sunt cu atat mai
puternice (vezi contractul de scolarizare, contractele de munca sau abonamentele online).

5. Simpatia

Oamenii 1i simpatizeaza pe cei care le seamdna si pe cei pe care 1i percep ca fiindu-le
familiari. Persoanele apropiate pot fi mai persuasive, deoarece n general ne e greu sa 1i refuzam
pe cei pe care 1i cunoastem si, cu atat mai mult, pe cei pe care ii apreciem. O persoana poate placea
sau parea atractiva alteia datorita:

- aspectului fizic placut

- asemandrilor dintre noi si ei (vestimentatie, trecut, interese, valori etc.)
- laudei sau intrarii in gratie, adresarii de complimente

- familiaritatii sau relatiei apropiate.

Sa ne uitdm putin mai indeaproape la fiecare dintre acestea patru. Studiile din psihologie
sustin In repetate randuri cd oamenii care sunt considerati fizic mai atractivi, care au trasaturi de
tip baby-face (fata rotunda, simetrica, ochi mari, care zambesc mai des) sunt percepute ca fiind
mai putin amenintdtoare si mai demne de Incredere. Li se aplicad deseori efectul de halo, prin care
extindem o trasaturd pozitiva a unei persoane la intreaga ei fiinta si o considerdm competenta si in
alte privinte, cum ar fi talentul, bunatatea, punctualitatea, inteligenta sau onestitatea (Eagley et al.,
1991). Actorii cu astfel de trasaturi sau manechinele vand mai bine, chelnerii castiga baccsisuri
mai consistente, politicienii sunt perceputi ca fiind mai carismatici si votati in mai mare masura,
iar sportivii sau vedetele au o baza mai largd de fani. Reclamele de tip testimonial functioneaza in
baza acestui principiu. Ne regdsim 1n situatiile sau in caracteristicile actorului si identificim nevoi
sau situatii similare, care pot reprezenta un imbold spre actiune.

Similaritatile ne aduc mai aproape de ceilalti. Ne plac persoane care seamana cu noi, fie ca
vorbim despre aspect fizic, opinii similare, trasdturi de personalitate sau stil de viata (Byrne, 1997).
Daca suntem intr-o tara strdind si auzim pe cineva ca vorbeste aceeasi limba, deseori simtim nevoia
sa intram in contact cu celalalt. Daca observam un fan al echipei noastre preferate de baschet la o
petrecere, asta ne faciliteaza calea spre dialog. Dacd recunoastem din vedere o persoana care
lucreaza in aceeasi companie cu noi, putem initia un salut. Daca ne Intlnim cu un parinte din clasa
copilului nostru la o intalnire de networking, asta poate reprezenta un bun start pentru o seara de
succes.
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Persoanele care ne ofera feedback pozitiv, care ne complimenteaza sau ne flateaza tind sa
fie favorizate in interactiunile ulterioare, pentru cd ne fac sa ne simtim bine, ne gadild orgoliul si
se fac placute, insa ele trebuie sa para sincere si s fie bine dozate.

Nu in ultimul rand, familiaritatea poate determina simpatia reciproca, intrucat presupune
un contact repetat cu cealaltd persoand, in baza céruia se identificd similaritati si se poate construi
o relatie mai apropiata, mai ales in situatia in care contactul repetat are loc n circumstante pozitive,
precum cooperarea pentru atingerea scopurilor comune.

6. Consensul/ validarea publica

Oamenii urmeaza adesea indrumadrile altora, ba chiar imitd comportamentele si atitudinile
celorlalti. Principiul dovezii sociale sau al consensului functioneaza pentru ca in lipsa informatiilor
despre ce inseamnad un raspuns corect intr-o situatie, tindem sd ne luam dupa ceilalti, sa le aflam
parerea sau sd vedem cum se comporta ei. De exemplu, suntem la cinema si ne asezdm la coada
pentru a cumpara popcorn, desi nu ne este foarte foame. Sau acceleram pe autostrada daca toti
ceilalti ne depasesc, desi nu ne grabim sa ajungem la destinatie. Ne ridicdm in bisericad sau la
filarmonica, cu toate ca nu stim neaparat semnificatia gestului. Aplaudam la final, ca sa nu fim
singurii care considera ca piesa a fost mediocra.

Cu cat multimea din jurul nostru e mai mare, cu att presiunea spre conformare e mai acuta.
Treizeci de membrii ai departamentului voteaza un nou team-leader si tu esti singurul care
considera ca e o alegere nepotrivitd. Un calcul simplu iti aratd cd individul va fi votat cu majoritate
de voturi, fapt pentru care revii asupra deciziei si esti si tu pro.

Cei din marketing si publicitate online posteaza frecvent ca un produs sau o categorie de
produse este cea mai bine vanduta, cea mai raspandita, cea mai citita carte, cel mai nou produs, cel
care a primit cele mai multe review-uri pozitive sau care este cea mai cautatd destinatie turistica
in acest moment, cate alte persoane sunt interesate sau au achizitionat produsul pe care noi il
vizualizam, ce scoruri i-au dat, cate like-uri, de cate ori au share-uit o postare etc.

Asadar, principiul dovezii sociale este mult mai influent atunci cand ne confruntam cu o
situatie incertd, nesigurd, pentru cd atunci ne supunem majoritatii, ne ludm dupa altii sau imitam
comportamentele lor pe care le consideram a fi cele corecte si cand persoane cu care ne asemanam,
mai faimoase, mai bune ca noi sau pe care le admiram se angajeaza in actiuni similare. De exemplu,
multi aleg o destinatie pentru luna de miere dupa ce vad imagini postate online de o vedetd. Altii
voteaza cu candidatul X pentru ca toatd lumea spune ca este competent, dar nu isi iau timp sa
analizeze logic argumentele pentru care acesta ar fi cel mai indicat. Multi aleg un medic sau
psiholog in baza unor sugestii ale unui site online realizat de cétre nespecialisti sau in functie de
profilul sau de Facebook sau LinkedIn. Alte exemple similare: achizitiondm cu mai mare usurinta
o carte despre care se spune ca a fost vanduta in peste 30 de milioane de exemplare sau a fost
tradusa in peste 25 de limbi sau care este plasata in librarie la raftul celor mai vandute. Cumparam
o crema despre care se afirmi ci e consumati si de citre un model de succes. i cumparam fiului
nostru un robot la fel ca si cel al unui coleg doar pentru ca acesta este popular. Semndm mai usor
o petitie care a fost deja completatd de catre o mare parte a colegilor sau de catre o persoand pe
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care o respectam sau admirdm. Mergem la o petrecere la care vin si alti prieteni sau cunoscuti si
multe astfel de exemple.

Modelul probabilititii de elaborare in persuasiune (Elaboration likelihood model)

Richard Petty si John Cacioppo (1979, 1986) au elaborat un model al comunicarii
persuasive, numit modelul probabilitétii de elaborare in persuasiune. Informatia, sustin ei, poate fi
procesatd folosind doua rute ale persuasiunii. Ruta centrala face apel la logica si argumente. Este
asociatd cu un nivel ridicat al angajamentului, mai exact cu timpul, energia si resursele pe care le
folosim in procesarea mesajului. Avem motivatia necesara pentru a aduna si analiza n profunzime
informatiile, decizia este vazutd ca avand o miza importantd pentru noi, ne folosim de cunostintele
pe care le detinem deja si preferdm chiar mesajele complexe. Sa presupunem asadar cd vrem sa
achizitiondm o masina. Daca folosim ruta centrald, ne vom documenta, vom discuta cu dealeri de
masini, vom cduta informatii valide pe site-urile destinate pasionatilor de automobile, vom
compara oferta si caracteristicile masinilor. Insa nu intotdeauna suntem dispusi si depunem un
efort atat de consistent pentru a ajunge la o decizie. Petty si Cacioppo au incercat sa vada care sunt
conditiile in care suntem inclinati sd gandim si sd elaboram acest proces de evaluare a tuturor
factorilor care pot influenta deciziile noastre.

Prin opozitie cu ruta centrald, cea periferica este o scurtaturd, activatd de stimuli
superficiali, cum ar fi umorul, atractivitatea sursei, frica sau dorinta, muzica, culorile, senzatiile si
perceptiile noastre. Vom selecta una din cele doua in functie de resursele noastre cognitive si de
motivatie. De exemplu, dacad vrem sa achizitionam un apartament. Dacd folosim ruta centrala, vom
depune un efort considerabil pentru a cauta informatii despre acesta, vom analiza site-urile unor
agentii imobiliare, vom avea o discutie fatd n fatd cu un agent imobiliar, vom dori sd aflam
informatii despre pret, locatie, metri patrati, distanta fata de servici, daca este renovat de curand,
daca are centrala termica, lumina naturald pe timpul zilei etc. Vom cduta activ aceste informatii si
le vom procesa In profunzime, vom compara ofertele identificate, vom cduta avantaje si
dezavantaje ale fiecdrei oferte. Vorbim de o investitie importantd (unele persoane platesc
agoniseala vietii lor pentru un apartament) si prezintd riscuri majore. Practic, avem resursele
necesare pentru a face aceste analize si suntem suficient de motivati pentru a depune acest efort.

Daca vom folosi mai degraba ruta periferica, vom face o analizd mai superficiala a
aspectelor legate de acest apartament, ne vom uita la pozele postate, vom fi foarte impresionati de
informatii nu tocmai relevante pentru achizitie, cum ar fi: ce vedeta a locuit acolo Tnaintea noastra,
cate persoane au sunat pentru a se interesa de apartament, daca pretul este unul psihologic (ex.
59.000 euro in loc de 60.000). Agentii imobiliari vor incerca sa incheie vanzarea punand accent
pe o poveste emotionantd, pe aspectul apartamentului, de exemplu o renovare recenta. Ignoram
continutul informational al mesajului si ne fura peisajul. Bazdndu-ne pe emotii si senzatii, nu pe
argumente logice, valide, schimbarea atitudinii va tinde sa fie una pe termen scurt. Vom achizitiona
apartamentul, dar cel mai probabil in timp vom ajunge sa identificdm o listd lungd de neajunsuri
ale acestuia.
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Am vazut, asadar, doi factori care pot influenta puterea de persuasiune a mesajului:
motivatia personald si resursele cognitive de care dispunem. Dar ce alti factori pot contribui alaturi
de acestia in accentuarea caracterului persuasiv al comunicarii? Daca ne raportdm la procesul
comunicdrii, raspunsul poate avea legdtura cu caracteristicile sursei, ale tintei sau receptorului, ale
mesajului si ale canalului de comunicare.

Sursa

Credibilitatea sursei pare a avea o importanta majora. Cu cét percepem sursa ca fiind mai
onestd si mai competenta, cu atat mesajul venit din partea ei poate fi mai persuasiv. Vedem ca fiind
mai persuasive sursele sau indivizii care au o anumita profesie (un medic care se exprima vizavi
de vaccinare), statut social, nivel de educatie, inteligenta, calitatea de expert sau familiarizarea cu
tema supusa discutiei. Oamenii care sunt mai documentati, inteligenti, care se exprima bine verbal
sau care au recomandari, sunt perceputi ca fiind mai competenti, in baza experientei si expertizei
lor (Hass, 1981). Celebritétile sunt vazute cu ochi buni. Tindem sa credem ca pentru cd exceleaza
intr-un domeniu, si recomandarile lor sunt de calitate. Dar ce se intdmplad cind o celebritate face
reclama si la echipament sportiv, si la vopsea lavabila, si la mobilier de exterior? Cu cat isi asociaza
imaginea cu mai multe produse, cu atit scade credibilitatea sa (Tripp et al.,1994). Apoi, tindem sa
percepem ca fiind mai persuasiva o sursa care isi exprima intentia de a informa, nu de a persuada
s1 una care prezintd si argumente contrare pozitiei proprii. Un consultant financiar care incearca sa
securizeze o politd de asigurare va furniza atat argumentele pro, cat si posibilele argumente contra,
incercand apoi sa le demonteze unul cate unul si sd furnizeze contraargumente valide, care pot sa
ii aduca un nou client. in general, companiile de asiguriri au un manual de proceduri pentru astfel
de situatii, n care sunt specificate posibilele situatii cu care un broker se poate intalni. La fel si
companiile de marketing online, firmele de sondare a opiniei publice, departamentele de customer
support etc.

Atractivitatea sursei este si ea relevantd, dupa cum ne-a aratat Cialdini. Percepem o sursa
ca atractiva daca ea ne pare familiara, similard si simpaticd. Am vazut deja ca o sursa atractiva
fizic tinde de asemenea sa fie mai persuasiva, pe principiul “ce e frumos e bun”. Nu degeaba marile
companii angajeaza supermodele pentru a face reclama propriilor produse. Studiile care analizeaza
fenomenul de celebrity endorsement sau mai recent influencer marketing sunt numeroase si toate
sustin aceeasi idee, cd vedetele stimuleaza in mod pozitiv comportamentul de consum.

Si puterea, si genul sursei sunt luate in calcul atunci cand vorbim despre comunicarea
persuasiva. Se pare ca avem un bias de gen, de vreme ce barbatii tind s fie perceputi mai persuasivi
(unii sustin ca acest fapt se datoreaza tonalitdtii mai scazute a vocii), in vreme ce persoanele cu un
statut superior, care sunt investite cu intentia sau puterea de a pedepsi au si ele o sansd mai mare
de a convinge.

Tinta

Cand vorbim de tinta, varsta acesteia, genul si nivelul de inteligenta sunt relevante pentru
probabilitatea de a persuada. Cei mai influentabili tind sa fie copiii aflati la pubertate (8-12 ani).
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Daca studiile mai vechi ardtau ca persoanele care au un grad mai ridicat de inteligentd sunt vazuti
ca fiind mai greu influentabili, iar femeile pot fi convinse in mai mare masura decat barbatii,
cercetdrile recente din psihologia sociald au schimbat paradigma si cerceteazd mai degraba
interactiunea dintre caracteristicile tintei si cele ale mesajului atunci cand Incearca sa explice
procesul de persuasiune. Nevoia de cognitie si auto-monitorizarea par a fi extrem de relevante in
acest context. In vreme ce unele persoane au o nevoie inaltd pentru cognitie si se angajeaza in
activitati cognitive bazate pe efort sustinut, acestea vor putea fi persuadate utilizand ruta centrala,
oferindu-le argumente solide, sustinute de date si prevenind eventualele contraargumente.
Personale care au o nevoie ridicata de auto-monitorizare a propriului comportament vor fi foarte
atente la perceptia celorlalti si 1si vor regla comportamentele de o situatie la alta din ratiuni ce tin
de auto-prezentare si managementul impresiilor. Ei vor putea fi persuadati mai usor In contextul
in care li se promit imagini sociale dezirabile.

Mesajul

Pentru a fi persuasiv, un mesaj trebuie sd aiba relevantd personald. Acesta este motivul
pentru care majoritatea reclamelor pun accent pe dorinta din spatele achizitiilor de produse
(modelul AIDA) si pe segmentarea clara a publicului tintd, pe construirea profilului
consumatorului si pe identificarea beneficiilor pentru client.

Calitatea argumentarii influenteaza probabilitatea persuadarii. Argumentele mai slabe tind
sa fie preferate pentru audientele care nu au un nivel ridicat al inteligentei, care au motivatie
scazutd pentru a procesa informatiile si care nu sunt dispuse sa depuna efortul pentru a procesa in
profunzime informatiile primite. Argumentele puternice, valide sau noi pot avea un impact mai
puternic. Pentru un public mai neinstruit, mesajele simple, concise, cu concluzii explicite pot fi
mai convingdtoare. Repetarea mesajului poate ajuta in cazul lor. Stilul este si el relevant, intrucat
mesajele clare, coerente, insotite de o comunicare paraverbala potrivitd pot creste probabilitatea
de a acorda atentie unui mesaj si de a-l procesa.

Si ordinea prezentirii argumentelor are semnificatie. Intr-o dezbatere electorald, cine
credeti cd are mai multa putere de persuasiune: cel care Incepe dezbaterea si isi prezinta primul
oferta electorala sau cel care incheie dezbaterea si ramane cel mai fresh in mintea electoratului?
Ambele sunt valabile. Daca ati rdspuns da pentru primul candidat, explicatia are legaturd cu
efectului primacy, iar daci ati optat pentru cel de-al doilea, va referiti la recency effect. Intr-adevir,
primele impresii sunt importante, dar ele tind sa se estompeze odata cu trecerea timpului. Pe de
alta parte, oamenii tind deseori sd uite sursa mesajului si sa 1si aminteasca doar continutul acestuia
(ceea ce 1n psihologie se numeste sleeper effect).

Persuasiunea vizeaza schimbarea atitudinilor, astfel cercetarile din comunicare s-au uitat
si la cat de discrepant poate fi un mesaj fatd de cel livrat de autorul mesajului persuasiv pentru a
avea efectul scontat. Rezultatele studiilor arata ca o discrepanta prea mare fata de punctul de vedere
initial al celui care se vrea persuadat este contraproductiva si ca indivizii care au puncte de vedere
mult prea divergente cu ale persuadorului vor analiza mai in profunzime argumentele slabe, pentru
a le putea respinge mai usor (Zuwerink & Devine, 1996).
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Tipul de mesaj este important atunci cand dorim sa convingem persoana din fata noastra.
Publicitatea foloseste o serie de mesaje bazate pe frica pentru a determina clientul sd cumpere un
produs. Dar mesajele ce induc frica sunt eficiente doar atunci cand avem argumente puternice si
cand oferim sfaturi pentru cum poate clientul sa faca fata pericolului (Keller, 1999). Campaniile
de constientizate a efectelor fumatului, pericolul nepurtarii centurii de siguranta, efectele traficului
de carne vie, coruptia din sistemul public, toate aceste teme pot fi abordate prin mesaje persuasive
ce induc frica. Studiile aratd ca cu cét te simti mai vulnerabil in fata efectelor unei actiuni
amenintatoare, cu atdt mai atent vei procesa o informatie si vei fi mai predispus in a urma
recomandarile si instructiunile prezentate (de Hoog et al., 2005). Din acest motiv, nu putine sunt
reclamele care utilizeaza shockvertising-ul ca metoda.

In acelasi timp, multe reclame folosesc mesajele pozitive pentru a produce efectul dorit in
randul audientei, acela de a atrage atentia, a schimba atitudini, a vinde si a creste profiturile
companiilor. Cercetdrile aratd ca atunci cdnd ne simtim confortabil, devenim mai vulnerabili la
persuasiune, lasam garda jos, procesam mai putin continutul mesajului si tindem sa ludm decizii
impulsive, bazate pe gratificare imediatd. O bauturd, o masa copioasd, un scaun confortabil, un
parfum placut, o muzica preferatd, o experienta fericitd, o priveliste frumoasa, toate pot sd ne
determine sa experimentam o stare emotionald pozitiva care ne poate conduce spre a fi mai usor
persuadati (Schwarz et al., 1991).

Canalul

In general, imaginile video cu surse simpatice, celebrititi sau experti tind si fie cele mai
convingatoare, in vreme ce mesajele in scris sunt preferate in special in situatia in care sursa nu se
bucura de simpatie din partea receptorului. Daca e sa ne gandim la modalitati prin care putem sa
influentdm un numar mai mare de indivizi, grupuri tinta, audiente sau segmente de piata, Salmon
si Atkin (2003) indica o serie de caracteristici ale canalelor de comunicare utile pentru a lua cea
mai bund decizie in termeni de eficientd comunicationala. Acestea sunt: reach-ul (proportia de
receptori expusi unui mesaj), specializarea (in functie de subcategorii sau personalizarea mesajului
in functie de caracteristicile publicului tintd), interactivitatea (participarea publicului si adaptarea
la stimuli), modalitatile de semnificare (diversitatea de simturi implicate 1n transmiterea si
procesarea mesajului), personalizarea (modelarea relatiei dintre emitator si receptor),
decodificarea (efortul mental pentru a procesa stimulul), adancimea (capacitatea canalului de a
livra continut complex si detaliat), credibilitatea (materialului), setarea agendei (capacitatea
canalului de a genera salienta masajului), accesibilitatea (usurinta plasdrii mesajelor in cadrul
canalului) si economia (productia si diseminarea mesajelor utilizind minimum de resurse).

Comunicarea persuasivd poate fi realizati prin numeroase modalititi. Incepand cu
comunicarea fata in fatd si continudnd cu cuvantul scris sau imaginile care pot inlocui o mie de
cuvinte, cu meme-uri sau reclame publicitare si ajungand pana la mesaje extrem de elaborate create
de om sau de inteligenta artificiald, in baza unor algoritmi presetati, rezistenta la mesajele
persuasive devine din ce in ce mai dificild. In contextul noilor media, persuasiunea capiti noi
valente comunicationale, putind fi realizata prin intermediul mecanismelor supravegherii, micro-
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targhetarii si propagandei digitale (Gonzales, 2017). Bakir (et al., 2019) introduc sintagma
comunicare persuasiva organizatd pentru a face referire la un termen generic desemnand toate
activitatile de persuasiune organizatd precum: comunicarea persuasiva prin intermediul publicitatii
si marketingului, propagandei, relatiilor publice, comunicarii organizationale, campaniilor de
informare sau persuadare, operatiunilor psihologice si comunicdrii strategice. Toate acestea
vizeazd modalitdti complexe de a forma, schimba si mentine atitudini favorabile unor obiecte,
persoane sau idei.

Studiul atitudinilor a evoluat enorm in ultimii ani. De la testele de tip hartie-creion (puternic
incarcate de dezirabilitate sociald) la studiul comportamentului nonverbal, de la studiile gemelare
la studierea undelor cerebrale, am ajuns sa utilizim metode din ce in ce mai sofisticate, putand
astdzi sd decelam nu doar atitudinile explicite si cele de tip implicit (IAT,Implicit association test,
Greenwald et al., 1998). Stim deja ca multe dintre atitudinile noastre se formeaza in timp, prin
expunere repetatd si prin modelare din partea celor din jur, insa desi in general existd o legatura
stransd intre atitudini $i comportamente, numeroase variabile pot avea un impact major asupra
acestei relatii. Totusi, o meta-analiza realizatd de echipa condusd de Greenwald (et al., 2009) pe
122 de studii cumuland peste 15.000 de participanti a descoperit ca atitudinile implicite au o
valoare predictivd mai scdzutd comparativ cu atitudinile explicite, desi in anumite cazuri sunt
preferate aceste masuratori, mai ales cand studiem subiecte sensibile din punct de vedere social,
precum rasa, orientarea sexuald sau religia.

Exercitii:

1. Analizeaza doua reclame care abordeaza ruta centrald si ruta periferica si identifica apoi
caracteristicile fiecareia.

2. Ce alte exemple ai putea gasi pentru fiecare dintre cele sase principii ale persuasiunii
identificate de Cialdini?

3. Deseori in reclame se foloseste product placement-ul, o modalitate de a plasa produse sau
servicii in productii ce targheteaza un public mai larg. Care crezi ca este efectul persuasiv
al unor astfel de actiuni? Poti identifica si tu exemple de product placement in seriale,
emisiuni tv, carti, podcast-uri sau productii video?

4. Citeste articolul Williams, K., Petrosky, A., Hernandez, E., & Page Jr, R. (2011). Product
placement effectiveness: revisited and renewed. Journal of Management and Marketing
research, 7, 1 si discutd cu un coleg despre definitia acestui concept utilizarile lui,
variabilele care pot influenta eficienta product placementului si aspectele etice asociate.
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Capitolul 9
Comunicarea in relatia de cuplu

Pe durata vietii, stabilim relatii cu numeroase persoane, dar cele cu membrii familiei si cu
partenerul de cuplu sunt speciale din multe puncte de vedere. Teoria triangularad a lui Sternberg
(1988) sustine ca un cuplu se formeazd pe baza a trei componente esentiale: intimitatea,
angajamentul si pasiunea. Ce intelege mai exact Sternberg prin fiecare din acestea? Intimitatea,
spune el, se referd la apropierea emotionald semnificativa traitd in cuplu, la legitura sau uniunea
dintre doi indivizi, care doresc sa contribuie unul la bunastarea celuilalt, care experimenteaza
fericirea alaturi de persoana iubita, care simt ca pot conta pe partener, au o stima deosebita pentru
acesta, se inteleg reciproc, impartasesc si impart totul (la bine si la greu) cu cel iubit, isi acorda
sprijin emotional reciproc, comunica intim cu persoana iubitd si isi exprima aprecierea pentru
aceasta. Angajamentul sau dedicarea se refera la dorinta de a ramane intr-o relatie, de a trece peste
obstacole si conflicte. Pe termen scurt, ne uitdm la decizia de a fi impreuna cu cineva, de a forma
un cuplu si a-1 iubi pe celalalt. Pe termen lung, vedem angajamentul de a mentine aceasta iubire si
de a investi in relatie, de a o cultiva si mentine in timp.

Fie ca vorbim despre dedicare emotionala, atunci cand ne simtim responsabili fata de
sentimentele si bundstarea emotionald a celuilalt, cand ii ascultdim problemele, cand 1i suntem
alaturi la bine si la greu, dedicare sociala, care ne determina sd petrecem timp impreund cu
partenerul si cu cei dragi lui, chiar dacd nu avem cele mai bune sentimente fata de acestia, sa facem
compromisuri, sa ii facem complimente si sa evitdim conflictele sau sa le rezolvam cu delicatete
sau dedicare legala sau financiara, care se refera la obligatiile reciproce intre cei doi parteneri,
incluzand aici responsabilitatea de a-i oferi celuilalt adapost, hrand, Ingrijiri medicale, sustinere
financiard sau educatie. La un nivel extrem, “dedicarea se poate transforma in obsesie”, spune
Kory Floyd (2013, p. 337). Pasiunea este expresia dorintelor si nevoilor partenerilor de cuplu,
precum cele de autostima, afiliere, crestere, dominanta, supunere sau implinire sexuala. Se refera
deseori la atractia fizica a celor doi, la raspunsul fiziologic si biologic, implicdnd “o stare de intensa
nazuinta pentru uniune cu celalalt” (Hatfield & Walster, 1981).

Relatiile apropiate genereaza insa deseori si tensiuni dialectice sau conflicte intre doua
nevoi sau dorinte importante, dar opuse (Baxter & Montgomery, 1996). Ne confruntam deseori in
familie si in cuplu cu trei tipuri de tensiuni dialectice:

a) autonomie versus conexiune (mai ales in cazul adolescentilor),

b) deschidere versus inchidere, adica dorinta de a ne destdinui si a fi sinceri cu celalalt
si dorinta de a pastra ganduri, idei sau lucruri pentru sine,

c) predictibilitate versus noutate: dorinta de consecventa si stabilitate versus dorinta
de a avea experiente noi, de a Incerca lucruri si activitati inedite.

In gestionarea tensiunilor dialectice din cuplu putem apela la anumite strategii sugerate de
Blacker (1999). Le vom ilustra cu ajutorul unui exemplu: Dan si Ana s-au casdtorit si curand a
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venit pe lume primul lor copil. Ana a renuntat la serviciu si s-a ocupat exclusiv de cresterea celui
mic, dar acum au trecut doi ani si el a inceput cresa. Ana ar vrea sa fie conectata cu sotul ei, dar in
acelasi timp tanjeste dupd autonomie, mai ales acum cd poate sa isi gestioneze diferit timpul de
cand nu mai aldpteaza si s-a Intors la serviciu. lata cateva dintre strategiile pe care le-ar putea
utiliza pentru a gestiona aceasta tensiune dintre autonomie si conexiune:

- negarea unei componente (Ana neagd nevoia de autonomie $i se concentreaza
asupra conectdrii cu sotul ei);

- dezorientarea (Ana se simte atat de chinuita intre cele doud, incat incheie relatia
pentru a evita total tensiunea dintre cele doud componente. Spera cd un divort le va
rezolva de la sine);

- alternarea (Dan si Ana stau conectati toata saptamana, dar aleg o zi in care cel mic
std cu bunicii si ei 11 pot manifesta autonomia iesind fiecare in oras cu colegii de
munca);

- segmentarea (Desi sunt casatoriti, cei doi 1si pastreaza autonomia financiara, fiind
in rest conectati prin Tmpartasirea gandurilor si emotiilor In cuplu, prin impartirea
responsabilitatilor privind cresterea copilului.);

- echilibrul (Ana va incerca sd gaseasca un echilibru/compromis intre cele doua
dimensiuni. Ii va impartisi sotului ei principalele ingrijorari privind efectele
autonomiei, dar nu va accentua insecuritdtile ei legate de relatia de cuplu sau de
propria persoana);

- integrarea (Ana decide sa isi satisfacd ambele dorinte, fara a afecta vreuna dintre
ele iremediabil. Astfel, petrece cat de mult timp Impreuna cu sotul ei seara, dar sunt
frecvent situatii in care desi se afld in aceeasi camera, ea citeste, iar el se uitd la tv);

- recalibrarea (Ana reconsiderd punctele ei de vedere fatd de cele doua dimensiuni
si nu le mai percepe ca fiind antagonice, ci complementare);

- reafirmarea (Ana accepta tensiunea ca fiind normala si o integreaza 1n viata ei,
incercand sd mentina echilibrul si sd accepte ca autonomia si conexiunea vor face
parte din aceasta relatie intotdeauna).

Caracteristicile relatiilor de cuplu

Marea majoritate a oamenilor formeaza in decursul vietii relatii de cuplu semnificative,
care de cele mai multe ori se consolideaza printr-o casatorie. Casatoriile si relatiile pe termen lung
au multiple beneficii: de la beneficii pentru sandtate (consum mai redus de alcool si droguri ilegale,
nivel mai redus al posibilitatii de a suferi de depresie etc.). Se estimeaza ca aproximativ 95% dintre
oameni formeaza relatii de cuplu cel putin o data 1n viata, insa aceste relatii au caracteristici diferite
in functie de contextul social, economic, istoric si cultural in care partenerii traiesc. Studiile au
incercat sd evidentieze cateva trasaturi ale relatiilor de cuplu, facand referire la exclusivitatea lor,
dacd sunt voluntare sau aranjate, bazate pe dragoste, dacd implicd parteneri de sex opus si sunt
permanente (Floyd, 2013).
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In ceea ce priveste relatiile de cuplu si exclusivitatea lor, s-a discutat mult despre
monogamie si infidelitate, despre relatii deschise si poligamie. Un alt aspect care a suscitat discutii
a fost caracterul voluntar al relatiilor de cuplu, mai exact daca oamenii aleg liber cu cine sa formeze
o relatie de cuplu si cand anume, in vreme ce numeroase studii au abordat subiectul relatiilor
aranjate sau al casatoriilor albe (empty love).

In societitile individualiste, oamenii pun mare pret pe alegerile individuale si pe casatoria
din dragoste. Filosoful Alain de Botton, preia ideea mai veche a lui Stephanie Coontz (2006), care
afirma cd societatile au Inceput sa considere dragostea un fundament al casatoriei doar in decursul
ultimelor trei decenii. Ba mai mult, spune de Botton, curentul romantic, care sustine ca fiecare
dintre noi are un suflet pereche, a ajuns sa distruga dragostea. In societtile colectiviste, pe de alta
parte, alegerea partenerului este mai degraba legatd de dorintele si preferintele familiei sau
grupului de apartenenta. De multe ori Insd, oamenii se implica in relatii de cuplu din alte motive
decat dragostea romanticd, motive precum: stabilitatea financiara, puterea, conservarea unor
privilegii, aliantele de familie etc.

In numeroase societiti, oamenii se polarizeazi cand vine vorba de relatiile de cuplu dintre
parteneri de acelasi sex si de sex opus. Multe persoane homosexuale trdiesc fie in relatii de
parteneriat conjugal, fie coabiteaza fara a avea vreo forma de recunoastere juridica.

Multe cupluri atunci cand decid sa se cdsdtoreasca presupun ca aceasta relatie are caracter
de permanentd. De mici copii auzim povesti care se termina cu expresia: “Si au trait fericiti pana
la adanci batraneti!”. Insa rata divorturilor este in permanenti crestere.

Cuplurile nu se formeaza instantaneu. Ele trec (cf. Knapp, 2000) prin mai multe etape:

- initierea (prima intlnire si interactiunea reciproca),

- experimentarea (conversatii pentru a afla cat mai multe lucruri despre celalalt),

- intensificarea (din simple cunostinte, cei doi devin mai apropiati, petrec timp Impreuna,
impartasesc informatii unul despre celalalt, manifesta dedicare),

- integrarea (se formeaza angajamentul si cei doi percep relatia ca avand o identitate
proprie),

- crearea legaturilor (partenerii 1si fac publica relatia).

Multe relatii de cuplu ajung la casatorie. Unul dintre cercetatorii cei mai renumiti in materie
de casnicii este John Gottman, care Tn 1986 infiinta Laboratorul dragostei, pentru a cerceta
interactiunile de cuplu cu ajutorul filmarilor si inregistrarii comunicarii verbale si nonverbale a
cuplurilor care traiau impreuna. Cercetarea lui Gottman s-a materializat in cartea Cele sapte
principii ale unei casnicii fericite, in care el spune: “Cuplurile fericite nu sunt cu nimic mai
inteligente, mai bogate sau mai abile din punct de vedere psihologic decét altele. Dar in viata lor
de zi cu zi, au ajuns la o dinamica prin care gandurile si sentimentele negative despre celalalt (care
apar, invariabil, Tn orice cuplu) nu le umbresc pe cele pozitive. Casniciile fericite se bazeaza pe
prietenie profunda. Prin asta, ma refer la respect reciproc si la placerea de a te afla in compania
celuilalt.”
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Gottman si Silver (2021) afirma ca observand doar cinci minute doi parteneri, poate prezice
cu o acuratete de 91% dacd acestia vor raimane Tmpreuna sau se vor desparti in viitor. Ce prezice
un divort 1n opinia lui? Cei patru calareti ai Apocalipsei. Acestia sunt:

- critica personala, la adresa partenerului, diferitd de exprimarea nemultumirilor si mult mai
dura, mai transanta;
- dispretul (batjocura, jignirile, datul ochilor peste cap, beligeranta) si inceputurile dure

(discutii care incep cu criticd, sarcasm sau dispret);

- intrarea in defensiva (condamnarea celuilalt, plasarea vinei si a problemei asupra lui);
- blocarea interactiunii (tacerile, detasarea sau coplesirea emotionald recurenta, atunci cand
te simti atacat, ranit, sfarsit).

Dar ce au In comun casniciile fericite? Gottman este de parere ca majoritatea casniciilor
durabile si fericite graviteaza in jurul prieteniei, respectului reciproc, bucuriei de a te afla in
compania celuilalt. Fiecare partener are Incredere in celalalt, 1l sustine si ii respecta nevoile si
dorintele. Este constient de sentimentele si dorintele partenerului. Ii cunoaste prietenii si
persoanele importante pentru el. Se simte apropiat sufleteste. Ii pasa de celalalt si isi exprima
aceasta grija fatd de celdlalt zilnic, prin gesturi mici, comune. Accepta influenta celuilalt, in sensul
ca 1l asculta pe celilalt, tine cont de opiniile lui si de valori, puterea si responsabilitdtile se impart
egal in cuplu.

Dupa cum bine observati, aceste caracteristici nu sunt intalnirile doar in cazul cuplurilor
heterosexuale. Gottman a ajuns la concluzia ca si cuplurile homosexuale au aceeasi dinamica a
conflictului si solutionarii lui. Miturile legate de cupluri pot fi usor demontate. De exemplu,
comunicarea intre parteneri este necesara, dar nu si suficienta. Diferentele majore de opinie pot si
consolida o relatie. Cuplurile nu sunt 100% sincere. Calitatea relatiei este mai importanta decat
diferentele de gen, spune Gottman.

Familii traditionale, separate si independente

Mary Ann Fitzpatrick (1988) a studiat vreme de multi ani tiparele comunicarii in cuplu. Ea
afirma cd fiecare dintre noi avem o serie de modele cognitive, numite scheme maritale, care
sintetizeaza conceptia noastrad privind ce este si ce ar trebui sd fie casatoriile. Aceste scheme ne
determind sa privim casatoria fie din perspectiva cuplurilor traditionale, separate sau independente.
Prin ce difera ele? Cuplurile traditionale sunt constituite din parteneri care privesc cdsdtoria in
sensul clasic, care 1si divizeazd munca in gospodarie conform rolurilor traditionale, barbatul este
sustindtor financiar, responsabil cu munca fizica in gospodarie, iar femeia cu rolul casnic de mama
si sotie. Familiile separate sunt formate din indivizi autonomi, cu interese proprii, cu retele de
suport distincte, care locuiesc Tmpreuna fara a avea prea multe tangente. Datoritd lipsei
interdependentei, sotii din cuplurile separate tind sa evite conflictele, chiar si cidnd nu sunt de acord
asupra unui aspect. Nu in ultimul rand, familiile independente nu internalizeaza rolurile
traditionale si asteptarile societate clasice. In aceste cupluri se prea poate ca barbatul si isi ia
concediu de paternitate, iar sotia sd continue sd meargd la servici. Gdtitul, spalatul hainelor,
ajutarea copiilor cu temele se realizeaza succesiv sau concomitent de catre cei doi parinti. Fiecare
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isi urmareste agenda proprie, dar au si un calendar comun al activitdtilor, se sprijind reciproc si
decid Impreuna distributia rolurilor si a sarcinilor in familie. Vad conflictele ca pe un rau necesar,
care consolideaza relatia si faciliteaza cunoasterea partenerului, a dorintelor si nevoilor acestuia.

Comunicarea interpersonala in relatiile de cuplu

Indiferent cat de compatibili sunt cei doi parteneri, cuplurile ajung sd se confrunte cu
situatii de conflict. Acestea pot apdrea ca urmare a perceptiilor diferite, a resurselor insuficiente
sau scopurilor incompatibile ale partenerilor. Nu de putine ori, conceptiile privind rolul femeii si
al barbatului, cresterea copiilor, petrecerea vacantelor, acceptarea influentei familiei extinse,
cerintele de la slujba, cheltuirea baniilor sau exigentele locului de munca pot constitui surse ale
conflictelor in interiorul cuplurilor. In functie de modul in care gestioneaza conflictele din cuplu,
Gottman (1994) le clasifica in patru categorii distincte:

- cuplurile validante (isi exprima dezacordul constructiv, 1si pastreaza calmul cand discuta
in contradictoriu, se respectd reciproc, isi arata afectiunea chiar dacd au puncte de vedere
divergente, folosesc umorul pentru a detensiona situatia);

- volatile (isi exprima acordul in mod deschis, dar in loc sa se asculte reciproc si sa gaseasca
puncte de vedere comune, ei vor sa il convingd pe celdlalt ca au dreptate, iar dupa ce
ventileaza emotional si se incarca reciproc cu remarci negative, deseori se impaca si revin
la situatia de dinainte de conflict pentru ca dupa putin timp, ciclul sa se reia);

- evitante (sunt caracteristice partenerilor care evita sd isi expund dezacordul, care evita
conflictul deschis, pentru a nu se confrunta cu disconfortul produs de acesta, dar astfel,
unele probleme din cadrul cuplului, pot trena si rdimane nesolutionate pe termen lung,
generand frustrare si resentimente);

- ostile (sunt cele care isi exprima frecvent si intens emotiile negative, care ridica tonul, care
pot fi agresivi atat verbal, cat si fizic, care se adreseaza celuilalt cu dispret, repros, sarcasm,
care sunt critici sau ironici, care adreseaza injurii sau insulte partenerului, cu scopul de a-1
rani si a-i crea un prejudiciu personal).

Destramarea relatiilor de cuplu si despartirea

Relatiile romantice se construiesc in timp si este nevoie de efort constient pentru a mentine
o relatie pe o perioadd mai lungd. Nu toate relatiile rezista. Unele dintre ele ajung sd se incheie,
uneori cu acordul ambilor parteneri, alteori cu numeroase dificultdti pentru toti cei implicati
(parteneri, copii, familie, prieteni apropiati). Mark Knapp descrie procesul disolutiei relatiilor de
cuplu, marcand cinci etape distincte:

1. Etapa diferentierii. Se spune ca partenerii de cuplu trebuie sa fie n acelasi timp similari si
compatibili la nivel valoric, dar sa existe si diferente, care reprezintd sarea si piperul
relatiile. Ele aduc o serie de provocari, care pot apropia partenerii si 11 pot aduce la un
numitor comun. Daca la inceputul relatiei diferentele ne fac complementari, cu timpul, ele
se pot accentua si sa fie percepute de catre partener ca indezirabile sau enervante.
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2. Etapa circumscrierii. In aceastd etapi, comunicarea dintre parteneri are de suferit sub
aspectul calitatii si volumului. Ei tind sa evite conflictele si sa fie alerti in ceea ce priveste
acele red flags in relatie, subiectele considerate generatoare de conflict i controverse.

3. Etapa stagndrii. Este etapa in care satisfactia maritald scade, partenerii se evita, se
distanteaza, interactioneaza doar 1n caz de forta majora, au program separat si deseori pare
ca stau impreuna in virtutea inertiei. Multe cupluri pot sta In aceasta etapd ani la randul.

4. Etapa evitarii. In aceasta etapa, partenerii de cuplu pun distanta fizica si emotionala intre
ei. Cauta scuze pentru a petrece cat mai putin timp alaturi de partener (pleacd in delegatii,
petrec ore suplimentare la servici, isi aduc munca acasa etc.). Unii dorm separat sau chiar
se muta din locuinta conjugala.

5. Etapa incheierii este etapa in care relatia este oficial finalizata. Implica mutarea, divortul,
partajul si stabilirea raporturilor intre parteneri.

In Romania, conform Institutului National de Statistica (INS, 2019), rata divorturilor s-a
dublat in ultimele trei decenii. De la 16% in 1990, in 2020 rata divorturilor a ajuns la 28,5%. Creste
varsta la care ne asumam angajamente in cuplu, natalitatea este in continuad scadere, iar rata
divorturilor creste vertiginos. Divortul apare cu cea mai mare frecventa la grupa de varsta 40-44
ani, atét la barbati, cat si la femei. Aproape doua treimi din divorturile pronuntate in 2022 au fost
cu acordul ambilor soti, urmate de alte situatii (28%), respectiv cauze precum infidelitate,
alcoolism, violente fizice sau cauze combinate. Domnica Petrovai, CEO Mindeducation, psiholog
clinician si psihoterapeut (2018) afirma ca terapia de cuplu este ultima solutie pentru partenerii de
cuplu. Ei vin in general in terapie cu dorinta de a demonstra partenerului ca el a gresit. “La terapie
apelam rar sau prea tarziu”, spune ea. Romanii nu au parte de suficienta educatie in familie pentru
a cere ajutor cand se confrunta cu dificultati in cuplu si cred ca asta inseamnd ca nu se iubesc
suficient.

Probleme de comunicare in familie

Structurile familiale se modificd in permanenta. Pe langa familiile nucleare, traditionale,
avem numeroase familii mixte, monoparentale sau extinse. Rolurile familiale se diversifica,
familiile 1si construiesc propriile ritualuri. Relatarile familiale contribuie la crearea unei istorii
comune, sintetizeaza asteptdrile reciproce ale membrilor familiei si pot ajuta la consolidarea
relatiilor dintre generatii (Stone, 1989). Secretele de familie pot sa iasa la iveald peste generatii,
iar traumele transgenerationale sunt din ce In ce mai studiate astazi. Relatiile interpersonale din
cadrul familiei se consolideaza sub influenta acestor roluri, ritualuri, relatari si secrete, iar climatul
comunicational poate facilita sau dimpotriva, poate exacerba o serie de provocari cu care membrii
familiilor se confruntd. Unele familii au norocul de a crea un climat comunicational pozitiv,
intelegdtor, in care fiecare membru este vazut, acceptat si iubit, Insd altele se luptd cu mesajele de
infirmare de tipul reactiilor de indiferenta, atacului si abuzului verbal, nemultumirilor generalizate,
raspunsurilor irelevante sau impersonale, care determina aparitia unei atitudini defensive si a
rupturilor 1n relatii (Floyd, 2013).
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In special la varsta adolescentei, climatul de familie poate pune probleme tuturor
membrilor. Parintii considerd cd in sfarsit copii lor sunt suficient de maturi pentru a putea lua
decizii, supravegherea parentald scade, programul se diversifica, anturajul capdtd o importanta
majord in ochii adolescentilor, iar covarstnicii tind sa stabileasca propriile reguli, diferite de cele
ale adultilor, asumarea riscurilor este la cote maxime, iar creierul adolescentului se reorganizeaza.
Apar tulburarile de dispozitie, emotiile primeaza, se contestd autoritatea adultd. Parintii nu mai
sunt atotstiutori si incep sa fie vazuti cu calitati si mai ales cu defecte. Adultii cad de pe piedestal.
Apare stresul performantei scolare si al planurilor de viitor. Apar primele relatii romantice si
raporturile sexuale. Corpul este in permanentd schimbare, iar diferentele datorate genului se
accentueazd. Pot apdrea tulburdrile de comportament alimentar, hartuirea si cyberbullying-ul,
izolarea sociald sau multiplele provocari datorate social media. Lisa Damour (2017) sintetizeaza
aceste “cai intortocheate ale adolescentei” si oferd o serie de sfaturi utile parintilor in aceasta
perioada cruciala pentru dezvoltarea copiilor lor.

Exercitii:

1. Documentati-va in legdturd cu teoria triangulara a lui Sternberg. Identificati cele trei
ingrediente. Gasiti exemple pentru fiecare tip de dragoste (companionald, pasionald, alba,
oarba etc.).

2. Identificati diferitele tipuri de dedicare 1n viata voastrd de cuplu. Cum evolueaza in timp
aceste fatete diferite ale dedicarii? Ce anume le influenteaza?

3. Incercati si pastrati un scurt jurnal al tensiunilor dialectice pe durata unei saptimani. Cu
cine aveti aceste tensiuni? Care sunt ele? Ce strategii utilizati pentru a le gestiona? Utilizati
strategii diferite cu persoane diferite? Care poate fi explicatia?

4. Care credeti ca sunt cele mai frecvente motive pentru care cuplurile decid sd& mentina
relatiile de casdtorie, desi sunt profund nemultumiti si nefericiti In compania celuilalt?
Sustineti aceste argumente si prin rezultate ale cercetarilor anterioare identificate pe aceasta
tema.

5. Gandeste—te la o situatie tensionatd in cuplu. Analizeaz-o pe modelul de mai sus: emotie,
fapt, nevoie, raspuns asertiv.

6. Identifica o schema cognitiva cu care te confrunti si gaseste un exemplu de situatie In care
aceasta este activata. Descrie conform modelului emotie, fapt, nevoie, raspuns, situatia la
care te-ai gandit.

7. Unele studii arata ca rata divorturilor n cazul casatoriilor aranjate este de fapt mai mica
decat in cazul celor voluntare. Ce posibile explicatii identificati?

8. Care pot fi avantajele si dezavantajele casatoriilor deschise pentru cei doi parteneri de
cuplu?

9. Gasiti cel putin trei filme sau carti care abordeaza subiectul casdtoriilor aranjate si
prezentati perspectiva unuia dintre autori intr-un scurt eseu.

117



10.

11.

12.

13.

14.

Alain de Botton sustine cd curentul romantic a distrus dragostea. Citeste cartea lui de
Botton sau urmareste podcasturile lui pe net si sintetizeaza care este parerea lui privind
relatia dintre romantism si dragoste.

Identificati doud argumente ale sustinatorilor cuplurilor de acelasi sex si doua ale celor care
se opun acestor idei. Exprimati-va punctul de vedere in legdtura cu aceste argumente.
Problematizeaza pe marginea implicatiilor divortului asupra unor relatii viitoare pentru cei
doi parteneri.

Social media Incurajeaza partenerii de cuplu sa 1si faca relatia publicd mai devreme decat
ar fi normal. Ce implicatii are acest aspect asupra vietii de cuplu si a angajamentului celor
doi?

Citeste carte Lisei Damour, Caile intortocheate ale adolescentei, identifica o provocare a
acestei varste si care sunt situatiile in care autoarea afirma ca ele pot constitui un motiv
serios de ingrijorare. Discutd cu parintii tai despre provocdrile pe care ei le-au resimtit
atunci cand tu erai la varsta adolescentei.
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Capitolul 10
Comunicarea in spatiul public si personal

Rolul trasaturilor de personalitate

Comunicarea poate fi influentatd de multiple variabile. Una dintre cele mai studiate este
personalitatea. Daca in decursul timpului au fost o serie de teorii notabile despre personalitate,
studiile actuale se centreaza indeosebi asupra modelului Big Five (al lui McCrae si Costa, 1997),
sintetizat prin acronimul OCEAN: deschidere spre experiente, constiinciozitate, extraversiune,
agreabilitate si neuroticism sau stabilitate emotionala.

Sa analizam pe rand fiecare dintre aceste cinci dimensiuni. Prima, plaseaza personalitatea
individului pe un continuum de la extroversiune la introversiune. Pentru o persoand mai degraba
extrovertitd, interactiunea cu un introvertit ar putea sa genereze frustrari, conflicte sau perceptii
diferite. Extrovertitii sunt persoane care se incarca din interactiunea cu altii, carora le place sa
comunice, sa fie inconjurati de oameni, sd participe la evenimente, sd initieze i sd mentina
contactele cu ceilalti. Sunt considerati sociabili, deschisi, placuti, dinamici si proactivi. De cele
mai multe ori, ei 1si dezvolta argumentele in timp ce comunica. Introvertitii, pe de altd parte, sunt
persoane care prefera sa gandeasca, sa analizeze Tnainte s isi expuna punctul de vedere, sd isi
organizeze gandurile, sd stea mai mult in solitudine, sa isi incarce bateriile in spatii linistite,
private. Ei preferd sa evite interactiunea cu alte persoane care le poate suprastimula sau obosi.

Odata ce constientizam care este tiparul de personalitate al interlocutorului, putem sa ne
adaptam stilul de comunicare in functie de particularitétile sale. Introvertului trebuie sa ii dam timp
sa 1si organizeze gandurile, sd isi pregdteasca expunerile, s avem rabdare sd isi ducd expozeul
pana la final si sd nu 1l Intrerupem, sa il ascultdm cu atentie, activ. Avantajele introversiunii se
referd la capacitatea acestora impresionantd de a analiza datele, de a organiza informatiile, de a
elabora mesaje, de a se concentra pe date, fapte si situatii concrete. A-i ldsa sa mediteze in spatii
linistite, private, retrase, poate sa le ofere prilejul de a-gi procesa mai bine emotiile, impresiile si
ideile, de a-si Incdrca bateriile si de a fi mai productivi ulterior. Introvertitii prefera discutiile unu
la unu, in detrimentul sedintelor sau al evenimentelor cu multe persoane. Cel mai bine, in
interactiunea cu un introvert, este sa le ddm timp sa proceseze informatiile si sd isi structureze
ideile, sa le puna pe hartie, sa le exprime prin mail-uri sau rapoarte.

Extrovertitii pe de alta parte, sunt stimulati de discutiile fatd in fata, foarte alerte, de
punctele de vedere divergente, de atentia pe care o primesc din partea celorlalti, de provocarea de
a raspunde afirmatiilor celorlalti, de discutiile entuziaste. Extrovertii sunt motivati de discutiile
live, care presupun comunicare orald, one to many. Ei cautd sd interactioneze cu alte persoane
pentru a le castiga prietenia, admiratia, puterea, statutul si atractia. Se incarcad cu energie ori de
cate ori au ocazia de a interactiona cu alte persoane. Se simt confortabil in fata altora si initiaza cu
usurintd acte de comunicare. Le place sa strdluceascd in lumina difuzoarelor, nu au trac de scena,
sunt deseori sufletul petrecerilor si discuta cu altii fara inhibitii, pe diverse subiecte, cu lejeritate.
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Cand sunt provocati la discutii, extrovertitii raspund rapid, cu usurintd, nu agreeaza pauzele in
vorbire si isi impartasesc gandurile si experientele in timp real. Tind sa umple spatiile libere din
conversatie cu pareri proprii, fapt pentru care sunt deseori considerati superficiali, le place sa se
auda vorbind, nu tolereaza linistea si nu de putine ori, tind sa ii intrerupa pe ceilalti si sa le incheie
propozitiile, ceea ce pentru un introvert poate sa para lipsa de politete.

Desi avem un stil propriu de comunicare in functie de tiparul de personalitate, tindnd cont
de orientarea celui din fata noastra, putem optimiza comunicarea. Un introvert ar putea sa ia in
calcul posibilitatea de a se expune prezentdind minime informatii personale, de a incerca sa
comunice la Tnceput in grupuri mici, iar apoi progresiv, sd se acomodeze cu grupuri mai mari de
indivizi. Poate sd se simta vulnerabil la inceput, dar acceptand sa impartaseasca din experientele
personale, va avea doar de céstigat, pentru ca un extrovert ar putea interpreta asta drept dorinta de
a crea o relatie si de a se cunoaste mai bine. In acelasi timp, un introvert ar putea sa isi cultive
rabdarea, sa evite Intreruperile, sa lase loc si timp celuilalt sd se exprime, sa isi ia mai mult timp
sa proceseze datele, sd se concentreze pe nevoile celui din fata lui, sd comunice asertiv.

Toate cele cinci dimensiuni ale modelului Big Five sunt relevante in contexte de
comunicare. La acestea se adauga si alte modele ale personalitatii, precum Myers-Briggs, dezvoltat
de Katharine Cook Briggs si Isabel Briggs Myers, pe baza teoriei tipologiilor de personalitate a lui
Carl Jung, publicatd in Psychological Types (1921). Modelul pune accent pe cinci perechi de
indicatori opusi, care abordeaza aspecte precum:

- De unde ne obtinem energia si pe ce ne focalizdm atentia? extrovertiti vs. introvertiti
- Cum vedem lumea si cum incorporam informatiile? senzoriali sau intuitivi

- Cum luam decizii?: ganditori sau afectivi

- Cum ne trdim viata? Sau relatia cu lumea exterioara: decizionali sau perceptivi

- Cum comunicam? asertivi sau turbulenti.

Cateva cuvinte despre fiecare categorie. Introvertitii si extrovertitii sunt descrisi similar
modelului Big Five. Senzorialii se centreaza pe fapte, vad lumea in termeni clari, statistici, date,
situatii. Sunt genul obiectiv, care traiesc in prezent, sunt axati pe aspectele practice, interesati de
fapte concrete si rezultate imediate. Analizeaza datele Tnainte de a trage concluzii si au Incredere
in experienta lor.

Intuitivii sunt genul idealist, aparent cu capul 1n nori, imaginativi, care tradiesc mult in sfera
ideilor, fiind interesati de conexiunile dintre lucruri, inovativi si creativi. Pot avea dificultati atunci
cand trebuie sa realizeze activitati repetitive, conventionale. Au incredere in inspiratie si se bazeaza
mult pe intuitie.

Ganditorii iau decizii bazandu-se pe date, pe logica si informatii precise, sunt orientati
inspre rezolvarea problemelor si pot parea impersonali si reci, detasati, critici. Ganditorii exceleaza
in domeniul tehnic, 1n stiintele exacte, in strategii. Afectivii pun accent pe emotii, pe valorile
personale si impactul acestora asupra altora; preferd sa ii indrume pe ceilalti, sa 1i sustind, sa i
incurajeze. Decid cu inima.

Decizionalii sunt persoane care se centreazd pe aspectele pragmatice, pe ceea ce trebuie
facut, pe obiective cuantificabile, pe organizarea si structurarea activitatilor. Pun accent pe
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planificare si comunicare formala. lau decizii rapide si nu incep alte proiecte pana cand nu le-au
terminat pe cele in derulare.

Perceptivii sunt firi spontane si flexible, carora le plac surprizele. Uneori pot parea indecisi,
pentru ci preferd sa aiba optiunile deschise. Incep mai multe proiecte in paralel si sunt energizati
de modificarile de pe parcurs; nu le place sa se simta incorsetati in deadline-uri si optiuni impuse
de altii. Sunt relaxati si nu au nici o problema in a amana decizii si actiuni. Sunt mai degraba genul
go with the flow.

In functie de combinatiile acestor cinci dimensiuni, putem si ne regisim intr-una din
urmatoarele categorii:

Analistii Arhitect Logic Conducdtor Polemist
INTJ INTP ENTJ ENTP
Diplomatii Sustindtor Mediator Protagonist Activist
INFJ INFP ENFJ ENFP
Santinelele Logistician Aparator Director Consul
ISTJ ISFJ ESTJ ESFJ
Exploratorii Virtuos Aventurier Antreprenor Animator
ISTP ISFP ESTP ESFP

Daca vrei sa vezi care este tiparul tau de personalitate, poti face testul Myers-Briggs la
adresa https://www.16personalities.com/. La final vei primi un raport personalizat al rezultatelor
tale si vei putea chiar sa identifici celebritéti care au un profil similar cu al tau. Vei putea sa citesti
despre cum sunt cei ca tine la job, in familie sau in postura de parinti. Vei putea sa-ti identifici
puncte tari si puncte slabe si sa vezi cum te plasezi fatd de celelalte tipare de personalitate.

Diferentele de gen in comunicare

Nu doar personalitatea ne influenteaza modul in care comunicdm cu cei din jur. Deborah
Tannen (1990) a studiat diferentele de gen in ceea ce priveste stilul de comunicare. Studiile sale
au ardtat ca diferentele acestea apar inca de la varste fragede. Baietii plaseaza activitdtile in centrul
relatiilor de prietenie si formeaza relatii cu altii facand lucruri impreund. De cealalta parte, fetele
ajung sa aiba relatii strAnse de prietenie cu alte persoane folosindu-se de comunicare. Potrivit ei,
comunicarea dintre barbati si femei presupune stiluri conversationale diferite. In vreme ce pentru
majoritatea femeilor, scopul comunicarii este de a crea o legatura si de a dezvolta relatii cu ceilalti,
plecand de la similaritati si experiente comune. Femeile preferd sa comunice in spatiul intim,
familial, cu persoane fatd de care simt apropiere. Pe de alta parte, pentru majoritatea barbatilor,
comunicarea reprezintd o modalitate de a-si afirma independenta si de a-si mentine statutul in
cadrul unei ierarhii sociale.

Alti specialisti In comunicare (Neppl & Murray, 1997; Clark, 1998) considera ca barbatii
si femeile au perceptii diferite privind scopul comunicarii, formate inca din copildrie. Jocurile
baietilor pun accent pe structura, reguli si competitie, ale fetelor dimpotriva, sunt jocuri de
cooperare, colaborative. Bdietii joaca fotbal sau baschet, construiesc machete, se intrec in alergare,
astfel cd In timp ei ajung sd dea indicatii si sd comunice informatii utile pentru a rezolva
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problemele. Fetele, pe de alta parte, se joaca de-a casa, de-a doctorul, sar coarda sau joaca elastic,
toate acestea fiind jocuri ce presupun colaborare, flexibilitate si sensibilitate, invatand astfel sa
foloseasca limbajul pentru a-si exprima sentimentele si a consolida relatii. Si baietii, si fetele sunt
descurajate daca Incalca prescriptiile de rol.

Julia Wood (2007) a aratat cd genul influenteazd comunicarea verbald, determinand
femeile sa practice mai ales vorbirea expresiva, iar barbatii - vorbirea instrumentala. Femeile sunt
invatate sa foloseascd cuvintele pentru a se apropia de ceilalti, pentru a crea intimitate Tn cadrul
relatiile, In vreme ce barbatii utilizeaza comunicarea pentru a rezolva problemele si a se achita de
sarcini. Dacd femeile considerd ca scopul comunicarii este acela de a ne exprima sentimentele si
de a asculta si empatiza, barbatii se centreaza pe primirea si oferirea de sfaturi pentru a solutiona
problemele.

Desi multd vreme s-a crezut ca femeile sunt mai vorbarete si ca barbatii sunt mai taciturni,
studiile mai recente au relevat o serie de diferente de gen destul de interesante. Cercetarile arata ca
barbatii americani folosesc forme de exprimare care denotd puterea in mai mare masurd decat
femeile. Ei vorbesc mai mult pe teme impersonale, precum serviciul sau banii, intrerup mai des,
dau instructiuni si exprima mai des opinii, in timp ce femeile pun mai multe intrebari, folosesc mai
multe atenudri in exprimare, isi cer scuze frecvent si utilizeaza mai des cuvinte care denota atentia
pentru cei din jur (Kalbfleisch & Herold, 2009, Athenstaedt et al., 2004, Mehl & Pennebaker,
2002). Aceste diferente de gen in comunicare sunt cu atdt mai accentuate in cadrul relatiilor
romantice (Canary & Dindia, 2009).

Totodata, intalnim diferente de gen in ceea ce priveste stilurile lingvistice. Intrucat femeile
tind sd utilizeze mai des pronumele la persoana intai si a treia sau sd faca referire la emotii, iar
barbatii folosesc mai des adverbe intensificatoare, adjective evaluative sau referiri la cantitate si
propozitii incomplete.

Stiluri de comunicare

Numeroase cercetari s-au aplecat asupra stilurilor de comunicare si a importantei acestora
in procesul de comunicare interpersonald. Diverse variabile au fost luate in calcul, precum genul
interlocutorilor, tipul relatiei dintre acestia, durata relatiei, contextul cultural si situational sau
asteptarile celor doi.

Robert Norton (1983) a studiat noua stiluri de comunicare, care reprezinta un bun indicator
al relatiei dintre cei doi interlocutori. El vorbeste despre:

Stilul de comunicare dominant: este caracteristic celor care au opinii ferme, dominante.
Sunt perceputi ca avand incredere si stimd de sine ridicatd. Folosesc cu abilitate spatiul
interpersonal, mentin contactul vizual si impun tonul si ritmul conversatiei. Utilizeaza abil limbajul
trupului.

Stilul dramatic: folosesc frecvent glumele, anecdotele, hiperbolele si manuiesc tehnicile
de storytelling. Presupune un repertoriu bogat cultural din partea interlocutorului, care sa 1i permita
acestuia sd pund in context continutul mesajului primit. Acest stil este utilizat de catre indivizii
care intentioneaza sa transmita intr-o modalitate indirectd mesaje mai dure sau mai inconfortabile,
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sau de catre cei care doresc sd 1si consolideze rolul in cadrul grupului sau sa elimine sursele de
stres.

Stilul artagos: este preferat de cei care pun accent pe argumente, dezbateri, provocari si
dueluri verbale. Se asteaptd ca si interlocutorii sd sustind punctele de vedere cu argumente
pertinente. Acordd o mare atentie cuvintelor si exprimarii, sunt perceputi deseori ca ofensivi.

Stilul animat: exprima deseori emotii si continut afectiv prin intermediul limbajului
trupului: mimica, gesticd, posturd etc. Gesticuleaza frecvent si mentin contactul vizual, folosesc
expresivitatea trupului si puncteaza verbal continutul mesajului.

Stilul impresionant: il ajutd pe comunicator sa se diferentieze de ceilalti interlocutori, prin
intermediul unor mesaje unice, memorabile.

Stilul relaxat: caracterizeaza persoanele care se simt comod in a interactiona cu ceilalti,
chiar si in situatii pe care altii tind s le considere tensionate sau stresante. Tind sa i faca pe cei
din fata lor sa se destinda si nu pun mare pret pe parerea altora. Ei sunt increzatori si au un grad
ridicat de autoeficacitate in ceea ce priveste comunicarea interpersonala.

Stilul atent: este utilizat de catre cei care sunt asertivi, care folosesc ascultarea activa, care
tind sa parafrazeze des pentru a comunica interlocutorului c¢d au auzit si au inteles ceea ce au
transmis, cd parerea lor conteaza. Au un grad ridicat de empatie, care este perceput ca o invitatie
la autodezvaluire si folosesc un limbaj al trupului adecvat. Pentru persoanele care lucreaza intr-un
mediu social (preot, profesor, psiholog, consilier etc.), acest stil de comunicare poate fi un mare
atu.

Stilul deschis este caracteristic persoanelor sincere, vorbarete, care se autodezvaluie altora
fara a se gandi neaparat la consecinte, care initiaza usor contacte cu persoane necunoscute, care nu
tolereaza foarte bine pauzele 1n vorbire si sunt curioase 1n a obtine cat mai multe informatii despre
celdlalt. De exemplu, o persoana extrovertita, care are acest stil de comunicare, poate in cinci
munte cat asteapta la o coada la magazine sa obtina suficiente informatii pentru a face un scurt bio
persoanei cu care a interactionat. Prin comparatie, imaginati-va ca sunt persoane care au lucrat ani
de zile in acelasi birou si care nu stiu lucruri minime despre colegi.

Stilul prietenos este folosit de catre cei care sunt perceputi ca fiind foarte calzi, deschisi,
autentici, care cautd sd creeze relatii cu ceilalti, nu doar sa initieze scurte secvente de comunicare.
Ei au un efect pozitiv asupra celorlalti, care revin periodic la ei pentru a continua discutiile si
pentru a se asigura ca si calitatea relatiei ramane una foarte ridicata.

In contextul profesional, stilul de comunicare abordat de citre manageri poate fi extrem de
important pentru echipa pe care acestia o conduc. Daca recunoastem stilul dominant de comunicare
al interlocutorului, vom putea sa ne adaptaim mai bine acestui stil si sa ne facem ascultati si intelesi
(Polack, 2020). In acest sens, Tony Alessandra si Phil Hunsaker (1993) au creat un model propriu
al stilurilor de comunicare, combinand doua dimensiuni importante: comportamentul observabil,
direct sau indirect si scopul motivational, acela de a sustine sau de a controla angajatii. Rezulta
astfel patru stiluri distincte de comunicare:

1. Stilul relational este orientat inspre relatii, comunica indirect, are actiuni lente,
vorbeste lent, pe intelesul celorlalti, evita riscurile, nu se grabeste sa ia decizii care
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ii pot afecta si pe ceilalti, 1si doreste un mediu pasnic, colaborativ, incurajeaza
comunicarea $i munca in echipa, ii place sa ii consilieze pe membrii echipei si sa ii
ghideze in a lua cele mai bune decizii. Ce ar putea sd Imbunétateasca la ei cei cu un
stil de comunicare? Competentele de negociere si asertivitatea si sa fie mai deschisi
spre noi initiative si directii de actiune. Cum comunicam cu un manager relational?
Ne aratam interesul in ceea ce spune si il ascultdim cu atentie, crestem treptat
increderea si dezvoltdm relatia cu ei, discutdm despre emotii si le recunoastem
public abilitatea de a se intelege cu cei din echipd, le recunoastem contributia in
cadrul echipei.

2. Socialul are un stil de comunicare direct, bazat pe sustinerea celorlalti. Este
orientat inspre relatii, vorbeste si se misca rapid, este alert, dinamic, isi asuma
riscuri, este entuziast, ii plac schimbarile, 1i place sa fie in centrul atentiei si s 1i
persuadeze pe ceilalti. Nu au competentele foarte dezvoltate in ceea ce priveste
tehnicile de negociere si gestionare a conflictelor, cautd des aprobarea si validarea
din partea celorlalti. Recomandat ar fi sd ne aratam interesul pentru ideile lor, sa 1i
complimentam pentru modul 1n care arata si vorbesc, sd ne bucurdm de compania
lor si sa 1i apreciem pentru abilitétile sociale, sd nu ii confruntam si sa comunicam
in special in scris cu ei, pentru a putea reveni asupra unor decizii anterioare.

3. Ganditorul este orientat inspre indeplinirea obiectivelor, are gesturi si vorbire
lentd, este calculat, cantdreste deciziile, ii place sd fie precis, apreciazd munca
solitard si este foarte concentrat pe gasirea de solutii. Deseori sunt vazuti ca
perfectionisti si chitibusari. Ar putea s depuna un efort mai mare pentru a lucra cu
ceilalti Tn echipa, pentru a asculta mai des si a lua 1n calcul si perspectiva celorlalti.
Ganditorii apreciaza colaborarea cu persoanele organizate, sistematice, rationale,
care pun Intrebdri serioase, care 1i provoaca din punct de vedere cognitiv. Le face
mare plicere sd analizeze alternative, optiuni, sd facd analize SWOT si sa
documenteze si sa argumenteze fiecare decizie.

4. Directivul are un stil de comunicare direct si o puternica tendinta spre control. Isi
asuma frecvent riscuri, ia decizii rapide, 1i place sa fie in functii de conducere si sa
obtina rezultate de la ceilalti, s managerieze situatii si sa impund decizii. Se lupta
cu dorinta constanta de a fi la cArma, nu prea stiu sd asculte, nu au rabdare, nu sunt
confortabili In a-si ardta sustinerea fatd de angajati cand acestia se confruntd cu
dificultati si sunt deseori perceputi ca fiind insensibili la nevoile celorlalti. Cum
comunicdm cu un directiv? Le validam ideile, recunoastem meritele, utilizam stilul
formal, ne concentram pe rezultate, nu aducem in discutie latura emotionala si
sustinem cu argumente optiunile prezentate.

Desi tindem sa utilizam stiluri diferite de comunicare in functie de contextul in care ne
aflam, se pare ca marea majoritate revenim la unul dintre aceste stiluri de comunicare, care pare
sa ne fie mai la indemana, care ni se potriveste manusa si care ne permite sd ne simtim in largul
nostru. Evident ca vom tine cont si de normele sociale, de caracteristicile situatiei, de natura si
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durata relatiei dintre noi si cel cu care comunicdm, de varsta etc. Dar cunoscand aceste tipuri de

comunicare si caracteristicile fiecdruia, putem sd intelegem mai bine si care sunt diferentele

interindividuale si cum putem sa ne adaptdm registrul comunicational la cel al partenerului pentru

a ne asigura ca mesajul nostru este receptat, procesat si inteles In cei mai buni termeni.

Exercitii:

1.

Completeaza testul Myers-Briggs la adresa https://www.16personalities.com/ si discuta cu
un prieten despre profilul tdu de personalitate.

Se spune ca creatiile noastre sunt modalitati de a ne exprima propria identitate. Urmareste
video-ul cu Alfabetul lui Almodovar, iar apoi creeaza propriul tau alfabet intr-o prezentare
PPT, identificind pentru fiecare litera un concept relevant pentru tine.
https://www.youtube.com/watch?v=T-LBCp3ukA4.

Managerii prefera sd lucreze cu echipe cat mai eterogene din punct de vedere al
personalitatii. Care crezi ca sunt avantajele si dezavantajele atunci cdnd membrii unei
echipe au personalitati diferite?

Care sunt asemandrile si deosebirile dintre stilul relational si cel social conform modelului
lui Alessandra si Hunsaker? Dar dintre ganditor si directiv?
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