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PREFATA

In familie, in colectivitati, acasa singuri ori la negocieri
oamenii transmit idei, ganduri, sentimente, si cunosc semenii §i
isi respectd problemele cotidiene comunicénd.

= Sistem cu ,,intréri si iesiri comunicarea - inteleasa ca parte
componenta a vietii psihice, dar si sociale, de fapt trebuie prezentata
ca necesara sine que non pentru relatiile umane.

Prietenia, relatiile de cuplu, mariajul, interrelatiile sef-
subalterni, profesor/elev-student etc. fac obiectul materialului
prezent aldturi de incercarea noastrd de a identifica variabile si
itemi structurali ale comunicdrii, In care pot apare si tensiuni,
incordari, conflicte.

Deschiderea umana generica spre informare, spre cunoastere
se constituie actualmente intr-o conditie obligatorie a surselor de
satisfactie, entuziasm, bucurie, ajutor mutual- fenomen ce detine
in subsidiar o asertiune extrem de cunoscuta si de actuald, mai
ales in perioade de profunde ,,asezdri“ socio-econonice :
INFORMATIA reprezintda PUTEREA.

Convinsi fiind de complexitatea problemelor legate de
comunicare am incercat doar o prezentare succintd a aspectelor
importante din interrelatiile umane privite printr-o radiografiere a
componentelor psihofiziologice ale activitdtii de tip comunicativ.
Totodatd am prezentat regulile structurate in timp, in situatii
deosebite de comunicare, dar mai ales am propus spre percepere si
intelegere studentilor din facultitile de profil, dar si de interes larg
tip public-relations un set minimal de anatomice sectiondri ale
achizitiilor teoretice i practice ale activitatii de negociere.
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Lucrarea sugereazd posibile ,,chei” in domeniul larg al
comunicirii, in ideea consolidirii sinititii mentale, ,,chei in
metodica de interrelationare in spatii culturale si traditii diferite ca
si grile de evaluare-autoevaluare intr-un efort de exercitare a
legaturilor in familie, in activitatea profesionald, in negocieri, in
prietenie.

Pentru a veni in sprijinul celor care lucreazi cu publicul,
pentru viitorii specialisti in comunicare, pentru viitorii dascali ori
manageri, pentru perceperea interrelatiilor din presé etc. sperdm
sa fi reusit sd dam un ajutor simbolic pentru a nu inventa bariere
de izolare, ori de singurétate.

Eforturile de adunare si selectare a materialelor din ce in ce
mai numeroase, in lumea stiintificd si nu numai, au fost
considerabile, dar ele au fost concretizate datorita feed-back-ului
permanent, pe care il realizdm cu studentii de la facultatile
Universitatii din Bucuresti. De aceea, acestora tin sd le mulfumesc.

In activitatea cadrelor didactice, a dascililor care lucreaza in
invatamantul universitar, fiind §i cazul autoarei, sunt momente cand
sprijinul Universitatii devine hotédrator. Am fost onorati si de
aceastd datd sa primesc direct sau indirect sustinerea morala atit
de necesara din partea Conducerii Universitétii din Bucuresti si a
Facultatii de Psihologie si Stiintele Educatiei.

In acelasi timp, acest material nu ar fi prins contur daca nu as
fi fost incurajatd de decanatul Facultafii de Litere al Universititii.

Nu pot sd nu mentionez munca de migala si de raspundere
pe care a efectuat-o constant tdnara doctorand Mirela Zivari, careia
it multumesc $i pe aceasti cale, participand, partial, la elaborarea
unor paragrafe, capitole din lucrare ca si la tehnoredactare.

Fie cd interrelatiile noastre cu tindra generatie - dornica de
cunoastere si afirmare in plan profesional sd primeasci inca un
crampei din experienta adunata in timp si si contribuie efectiv la
cresterea el.

Autoarea
8
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Capitolul 1

COMPORTAMENT - PSIHISM - COMUNICARE

Relatiile dintre oameni sunt deosebit de complexe si
importante; ele reprezintd, de fapt, tesatura, canavaua, pe care se
aseazi insasi viata, structura reusitelor, miracolelor sau dezastrelor
umane. Trasaturi si Tnsugiri, fapte omenesti (bune sau rele), priviri
si gesturi- toate pot crea un COD, un MODEL, un STIL de
comunicare interumana.

Comunicarea, inteleasa in sensul sdu larg, ca act tranzactional,
inevitabil in situatii de interactiune, devine esentiald, fundamentala
atit pentru viata personald cit $i pentru cea sociald a individului.
Astfel, notiuni precum ,,comunicare”, ,,limba”, ,limbaj” sunt
polisemice, ele comportdnd o pluralitate de sensuri. Acest fapt
provine nu numai din complexitatea intriseca a fiecdrei notiuni, ci si
din aceea ca ele constituie obiectul de investigatie al mai multor
discipline stiintifice : lingvistica, psihologia, sociologia, semiotica,
cibemetica etc. Aceste discipline aduc propriile lor perspective de
abordare, care nu sunt intotdeauna identice sau mécar
complementare. Lamurirea sensului psihologic si etimologic al
acestei notiuni se impune, ca o necesitate, mai ales dacd luam in
consideratie ancorarea lor intr-un sistem de interdisciplinaritate.

# Astfel, in limba latina, verbul ,,comunico-are” provine din
adjectivul ,,munis-¢” a carui semnificatie era ,,care isi face datoria,
indatoritor, serviabil”. Cuvéantul a dat nastere, prin derivare, unei
familii lexicale bogate din care mentiondm pe ,,immunis-e” = scutit
de sarcini, exceptat de la o indatorire (de ex. : ,,imun” inseamna
exceptat de la contractarea unei boli, care nu face boala).
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Dupd Antoine Meillet (citat de M.Dinu, Op.cit,1994),
,communis, e”, Inseamna ,,care isi imparte sarcinile cu altcineva”.
in latina clasica insemna, ca si urmasul sau actual ,care apartine
mai multora sau tuturor”. ,,Communicus” a dat ulterior nastere
verbului ,,communico”, patrunzand in roméaneste pe filiera franceza,
odatd cu valul de neologisme romantice din ultimul secol §i jumétate
(Ibidem).

* Comunicarea ca act, sistem, cod sau mijloc std la baza
organizirii si dezvoltarii sociale, influentand raporturile pe orizontald
si verticald intre oameni — intervenind chiar in aspiratiile lor intime,
dar si in cunoasterea realitatii..

In acest sens se accepta de catre diversi specialisti ideea dupa
care, capacitatea de a-si formula si transmite gandurile in termeni
verbali, este definitorie pentru om. Mai mult decét orice deprindere
ori abilitate, posibilitatea comunicdrii prin limbaj articulat
reprezinta o trasdturd universal si specific umani.

Conceptele legate intre ele in vederea deslusirii functiilor si
interpretérilor comunicérii sunt : limba, limbaj, mesaj, activitatea
creierului etc.

In analiza unitatii dintre limb4 si gandire trebuie evidentiate
doua aspecte. Pe de-o parte, limba are ca functie principala
exprimarea gandirii, iar pe de alta, gindirea nu se poate realiza decét
in forme lingvistice. Se impune abordarea conceptului ,,comunicare”
dintr-o largd perspectiva psihologica, cu puternice nuante sociale.

Dezvoltdndu-se solidar, gandirea a pornit de la un nivel
primitiv, cand, confuza gi greoaie, se asocia unei limbi nesistematice,
pentru a ajunge la stadiul in care poate emite idei si judecéti generale,
ajutati de o limba tot mai abstracta si, in acelasi timp, mai sistematica.

Intrucét legitura sine qua non intre limba, gandire si limbaj
nu ne propunem sa fie dezvoltatd in acest material, sugerdm doar
citeva jaloane 1n abordarea lor, dar toate notiunile se vor raporta la
cel mai general liant, care este : comunicarea.

10
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Posibilitatea transpunerii totale a gandirii §i trairilor noastre
in limbaj se vede pusd sub semnul indoielii, de contradictia dintre
varietatea infinitd a acestora si numarul limitat de elemente ale
codului, cu ajutorul ciruia mesajele sunt transmise interlocutorului
(cateva zeci de foneme, cateva zeci de mii de cuvinte, dintre care
doar circa 2000 sunt folosite curent).

M. Zlate (1994) arati ci inca din 1969 Claude Flament™ nota
pentru noi exista comunicare, cind existd schimb de semnificatii”.
Se retine notiunea de schimb, dar se precizeaza continutul acesteia,
semnificatiile putind fi transmise atit prin mijloace verbale, cat si
non-verbale.

Norbert Sillamy (1965) insista asupra caracterului de feed-
back al comunicirii. Cand informatia este transmisa, se produce o
actiune asupra receptorului si un efect retroactiv asupra persoanei
emitente. Anzieu si Martin (1969) atrag atentia asupra elementelor
componente ale comunicérii ca si asupra orientarii ei. Astfel,
comunicarea constituie ,,ansamblul proceselor psihice si fizice prin
care se efectueazé operatia de punere in relatie a unei persoane sau
mai multora, cu alta sau cu mai multe, In vederea atingerii unor
obiective™! .

Pentru deceniile IV-VI ale secolului nostru, multitudinea de
informatii a determinat o posibila sistematizare privind actul
comunicdrii, intre care importante ar fi urmatoarele :

e relatia dintre indivizi sau dintre grupuri ;

e schimbul, transmiterea si receptarea de semnificatii;

e modificarea voita sau nu a comportamentului celor
angajati in procesul comunicarii.

in'gelegerea in acest mod a comunicérii o intalnim $i in unele
lucrdri mai recente. Baylon si Mignot (1991) noteazi: ,,prin a

* C.Flament in “Psychologie expérimentale”, vol.IX “Psychologie sociale”, P.Fraisse,
J.Piaget, PUF, 1969, lectura selectiva.
'M.Zlate, “Fundamente ale psihologiei”, partea I1I, Ed. Hyperion, Bucuresti, 1994, p.8.

11
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comunica i comunicare, noi intelegem punerea in relatie a spiritelor
umane sau, daci preferim, a creierelor umane”*”

Actul comunicarii se realizeaza prin intermediul imaginilor,
notiunilor, ideilor, avand un continut informational faciliteaza
manifestarea conduitelor umane afective, producand consonanta
sau disonanta psihicd, efecte de acceptare sau refuz, concordanta
sau neconcordanta a tréirilor noastre. Cu ajutorul comunicarii se
pot transmite trebuinte, aspiratii, imbolduri spre actiune, fapt care
ne arati existenta unui continut motivational. Ca actiune generic
umani, comunicarea initiazd, declanseaza sau chiar stopeaza
activititile, se evidentiaza rezistenta la efort — componenta a
continutului volitional al psihicului uman. Global, se acceptd ca
toatd existenta noastrd psihicd este implicatd in comunicarea
specific umana.

Lingvisti, psihologi si sociologi au fost tentati de sistema-
tizarea demersului comunicarii, dar si de implicatiile acestui act,
proces sau sistem de coduri.

Diversele clasificari ale mijloacelor de comunicare se referd la:

a) mijloace lingvistice;

b) mijloace paralingvistice;

¢) mijloace non-verbal-vocale;

d) mijloace non-vocale;

¢) mijloace extralingyvistice;

f) mijloace vocale.

Combinarea continuturilor i mijloacelor comunicérii, de la
manifestarile vocale, tonul vocii, gesturi §i pana la informatiile
privind trasaturile bio-psiho-sociale ale celui care emite, conduce
la perceperea unui anumit specific al ei.

Este nevoie sa diferentiem alte doud notiuni strans legate
intre ele si extrem de importante pentru comunicare: limba si
limbajul.

** Ibidem, op.cit.

12
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Limba reprezinta totalitatea mijloacelor lingvistice (fonetice,
lexicale si gramaticale) ce dispune de o organizare ierarhica, potrivit
unor reguli gramaticale, dobandite social-istoric. Fata de individul
uman, care reprezintd un summum de insusiri si particularitati
individuale, limba este un dat obiectiv, nedepinzind de existenta
in sine a individului, ci de existenta colectivitdtii umane, a unui
popor sau a unei natiuni. Limba este un céstig extraindividual, iar
comunicarea poate fi inteleasa ca liant al vietii psihice, intr-o
societate umana.

Limbajul este definit, cel mai adesea, ca fiind activitatea
psihicd de comunicare intre oameni, cu ajutorul limbii. Dupa
Sillamy (1965), limbajul este o activitate verbald, el reprezinta
comunicare prin intermediul limbii; este una dintre formele
activitatii comunicative umane.

Credem ca minimum doua diferentieri existente intre limba
si limbaj ar putea fi subliniate:

In timp ce limba este un fenomen social, care apare la nivelul
societdtii, limbajul este un fenomen individual.

Singularizarea limbajului se realizeaza atét in plan fiziologic
prin particularitatile aparatului fonator, cét si in plan psihologic,
prin manifestari individuale. In limbaj se percep diferentieri
personale, chiar daca materialul limbii este acelasi; de asemenea,
asezarea cuvintelor in fraza si selectarea lor pentru emiterea unor
judecdti si rationamente fac din actul comunicérii un ,,coeficient
personal”.

Daca acceptdm ci limba este un fenomen extraindividual,
atunci limbajul este mijlocit de vehicularea ei. Limbajul presupune
transformarea elementelor limbii in elemente proprii, iar pentru
aceasta este necesard constientizarea laturii fonetice, grafice si
semantice a cuvintelor. Cu ajutorul limbajului, subiectul uman trece
de la structuri semantice simple (cuvinte izolate) la structuri
semantice complexe (propozitii, fraze, texte).

13
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Preocupat de vasta problematica inscrisd in ecuatia
comunicare-limbi-limbaj, Valer Mare (1985) considera ca intre
comunicare §i limba exista relatii de coincidenta partiala a sferelor
lor, notiunile de mai sus avand si elementele proprii. Limbajul
depaseste limitele comunicarii propriu-zise, desfagurandu-se intr-
un fel sau altul cdnd nu are loc comunicarea interumana (limbajul
continud si fiinteze chiar §i atunci cand subiectul nu comunica
exterior cu nimeni). Totodatd, comunicarea depédseste limitele
limbajului verbal, angajand o serie de comportamente specifice
umane (imitatia, contaminarea, repetitia).

De comun acord cu autorul mai sus citat, subliniem faptul
ca distinctia intre conceptele abordate, desi reald, este totusi relativa,
acestea fiind indisolubil legate intre ele. Limbajul odata elaborat,
finisat, intervine prin verigile sale interne 1n desfasurarea tuturor
formelor de activitate umana, inclusiv in procesul comunicirii non-
verbale.

Rolurile comunicarii apar cel mai bine in evidentad cand le
raportdm la scopurile pe care aceasta le indeplineste. De Vito (1988)
stabileste ca scopuri esentiale ale comunicarii:

e descoperirea personald— care consta in raportarea la altii si
obtinerea de elemente pentru propria noastra evaluare;

e descoperirea lumii externe — expliciteaza concret relatiile
exterioare ale obiectelor si evenimentelor intelese cu ajutorul
comunicarii;

e  stabilirea relatiilor cu sens — ne aratd cd prin comunicare
capatdm abilitatea de a stabili $1 mentine relatii cu alti,
deoarece in mod obisnuit ne place sda ne simtim iubiti §i
apreciati de altii;

e  schimbarea atitudinii §i comportamentelor — presupune ideea
de comunicare, mai ales cea realizata prin intermediul mass-
media, cdreia ii este proprie schimbarea atitudinii §i
comportamentelor noastre si ale altora;

e  joc si distractii — comunicarea inteleasd ca mijloc de destin-
dere, de a face glume etc.

14
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Autorul conchide, ardtdnd ca acestea nu sunt singurele
scopuri ale comunicarii, dar pe acestea le considera cele mai
importante.

Limbajul, fiind o conduitd de tip superior, restructureaza
profund activitatea si dezvoltarea tuturor celorlalte mecanisme
psihice, mediatizindu-le, indiferent daca ele sunt constiente sau
incongtiente.

Sub influenta limbajului, perceptia capdtd sens si
semnificatie, se Imbogateste, devine observatie; reprezentérile cand
sunt evocate cu ajutorul cuvintelor devin generalizate. La un nivel
mai profund, in absenta limbajului, nu putem vorbi de formarea
notiunilor, judecétilor si rationamentelor; nu este posibila activitatea
de tip ,,problem-solving”.

Cu ajutorul formularilor verbale avem garantia memorarii
de lungad duratd. Omul verbalizand, reuseste sa transforme
imaginile, sa defineascd motivele si sa isi ierarhizeze scopurile.
Vointa definitd ca un proces de autoreglaj verbal, contribuie la
formarea personalitatii, iar in mod global, subiectul uman, cu
ajutorul limbajului, comunica idei, stiri, dorinte, adica transmite
semnale si coduri.

Mai frecvent, clasificarile comunicérii, efectuate dupa
numeroase criterii se referd la existenta urmatoarelor tipuri de
comunicare: comunicare interpersonald (desfasurata intre doui
persoane) si comunicare de grup, divizata in intragrupal si
intergrupal.

\COmumcarea poate genera cercetari, idei, contradictii, dar §i
sintéze. in mod obisnuit, clasificarea comunicérii se refera la:
comu-nicarea non-verbald si comunicarea verbala.

Comunicarea non-verbald dupd cum reiese chiar din
denumirea ei, se realizeaza prin intermediul unor mijloace — altele
decét vorbirea. Mai amplu si mai bine investigate sunt: corpul
uman, spatiul sau teritoriul, imaginea. Acest fel de comunicare

15
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interumana la care vom reveni in partea a doua a lucrérii recurge la
o serie de modalitéti: aparenta fizica, gesturile, mimica, expresia
fetei.

In legatura cu aparenta fizicd o mare importantd o are
imbracamintea persoanei care furnizeaza informatii (adecvate sau
false) despre individ. Imbracamintea devine un mijloc
institutionalizat, realizind apropiere sau indepartare de alti subiecti
umani cand are un anumit aspect: imbrdcamintea medicului,
uniforma de politist, gardian, silvicultor etc.

Alteori, imbricamintea ,,comunica” diverse trasaturi de
caracter ale oamenilor: originalitate, demonstrativitate sau intentiile
oamenilor de a fi distincti intr-un grup, de a fi placuti. In acelasi
timp, gesturile reprezintd cele mai importante mijloace care pot
caracteriza oamenii.

Studiind relatia dintre cultura si personalitate, Birdwhistell
a ajuns la concluzia ca gestul reprezinta o a treia instanta care se
interpune intre cele doud notiuni. El stabileste chiar o stratificare
sociald a oamenilor plecind de la indicii gestuali. Corpul uman
inseamna nu numai aparenta fizica si gesticd, dar si expresia fetei,
mimica, acestea avand un rol foarte mare in comunicarea non-
verbald. Privirea se pare cd se distinge ca element central al
expresiei faciale. Sustinerea sau ocolirea ei, fixitatea sau mobilitatea
el tradeaza starile de admiratie, iubire, dusmanie etc. Cercetirile
aratd ca intr-o conversatie asupra unor probleme personale subiectii
se privesc in ochi aproximativ 50 si 60% din timpul total al
conversatiel.

Prin aceeasi expresie facialda putem stimula, orienta,
decodifica intentiile partenerului.

In acest domeniu se consideri ci Edward T.Hall s-a impus
prin studierea rolului distantelor spatiale in actul de comunicare.
Cartea lui ,,The Hidden Dimension” (1966) este consideratd a fi o
veritabila ,,gramaticd” a spatiului. Dupa el, exista patru tipuri de
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distante: intima, personali, sociali, publica — acestea regland
comunicarea in functie de incélcarea sau respectarea lor. Fiecare
dintre ele se asociaza diferit cu celelalte tipuri de mijloace ale
comunicarii.

In distanta intim, (corp la corp) ea este de maximum
15-40 cm, vocea are un rol minor §i se pot exprima involuntar
unele vocale;

in distanta personala, 45-75 cm, pand la maximum 125
cm, vocea este normald, familiara;

In distanta sociali, 125-210 cm, cu un maximum de
210-360 cm, vocea este plina si distincta, mai intensa decat ar fi in
distanta personala;

In distanta publici, 360-750 cm, si cu un maximum de peste
750 cm, discursul este formalizat, interlocutorul facand gesturi
stereotipe si putdnd deveni un simplu spectator, uneori comunicarea
fiind asimilata cu un spectacol.

s

1.1. COMUNICAREA PRIN IMAGINI

Viata modernd a adus odatd cu transformarile sociale,
economice §i culturale o serie de mijloace lingvistice de
comunicare: afise, fotografii, ilustratii, benzi desenate,
cinematograful, televiziunea.

vComunicarea prin imagini, desi omniprezentd creeazi un
paradox: desi mai putin interactiva intrucét se exerciti intr-un singur
sens, ea este mult mai eficienta pentru ca se adreseazi si afecteaza
un numdr mare de persoane.

O mare importanta in aceastd forma de comunicare, la care
vom reveni In partea a doua a lucrérii o are mesajul lingvistic care
insoteste imaginea completand-o sau explicitdnd-o. Contextul are
s1 el o importantd deosebitd pentru cd el intervine in validarea
semnificatiel imaginii. aBHOT
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Multiplicarea i omniprezenta comunicdrii prin imagini este
considerati de unii autori ca reprezentind un fenomen de adevérata
,regresiune culturald” pentru acest sfarsit de secol si mileniu. Se
considera ci acest fenomen al imaginii ar impiedica dezvoltarea
altor forme de comunicare, pierzindu-se uneori la anumite categorii
de populatie gustul pentru lecturd, gustul pentru perceperea unor
lucrdri muzicale, gustul pentru executarea unor modalitéti artistice
(sculpturd, pictura).

1.2. COMUNICAREA VERBALA (LIMBAJUL)

Limbajul este unul dintre mijloacele cele mai specific umane,
cel mai frecvent folosit in comunicarea interumana. El a fost definit
de aceea ca fiind ,,un vehicul ce transportd intentii, atitudini, un
simplu mijloc de transmisie a informatiilor care circuld fara rezistenta
de la un sistem cognitiv la altul” (Beauvonis, Ghiglione, 1981).

Limbajul este mai mult decit un mijloc de transmisie, el este
si un mod aparte de conduiti a individului (conduitd verbal3) care
implicd activitdti diverse: vorbire, ascultare, schimb de idei,
retinerea de mesaje sonore, reproducerea sau traducerea lor.
De asemenea, conduita verbala se subsumeaza unei familii mai
largi de conduite: conduite simbolice (desen, gesturi, scris, alte
coduri), (M.Zlate, 1994).

Este acceptat cd limbajul ca facultate inerenta si specifica
speciei umane constituie tocmai expresia si realizarea conduitelor
verbale (Bronckart, 1988).

De aceea, global, studiul limbajului presupune investigarea
unor aspecte cum ar fi: perceperea limbajului, intelegerea discursului,
memorizarea propozitiilor §i a textelor, achizitia si elaborarea
limbajului.

Contributii remarcabile in acest domeniu au adus o serie de
cercetatori preocupati atit de investigarea achizitiei lingvistice cat
si de fenomenul de socializare a copiilor (Wallon, Vigotski, Luria,
Piaget, Lorenz K., Broadbent D., Chomsky N.).

18

https://biblioteca-digitala.ro / https://unibuc.ro



Problemele emisiei vocale, a perceperii si intelegerii sunt
cel putin la fel de importante ca psihologia limbajului si problema
achizitiei i structurarii treptate a limbajului in cadrul comunicarii
interumane.

1.3. COMUNICAREA - PRECONDITIE iN STRUCTURAREA
SISTEMULUI PSIHIC UMAN

Teoria comunicarii reprezintd o perspectivd de bazd in
intelegerea activitatii umane, din perspectiva istorica §i socio-
economica.

Din acest punct de vedere se impun doud observatii paradoxale:
e prezentarea teoriei comunicdrii inteleasa ca perspectiva funda-

mentala si generala, fatd de care, surprinzator, a determinat eforturi
si investitii foarte mici in acest domeniu de cercetare. O intelegere
adecvati a limbajului si procesului de elaborare a limbajului ar
presupune adoptarea explicitd a unei perspective in teoria
comunicarii;

e cand perspectiva comunicarii a devenit mai obignuitd $i mai
populari inteleasd ca un aspect integrativ al tendintelor generale
de cercetare din ultimele doua-trei decade s-a impus o clarificare
atit a conceptului comunicare, cét §i teoria comunicarii, atat ca
deschidere sociala, cat si ca dezvoltare dinamica a complexitatii
conceptelor tangente.

? Comunicarea constituie o preconditie bazald pentru toate
corespondentele si legéturile sociale. Nici un sistem social,
organizat dupa legititile unei societati nu se poate stabili si mentine,
ori schimba firi relatii de tipul comunicérii interumane. Numai
participand la activitatile de comunicare omul poate deveni fiinta
sociald — fapt care a fost demonstrat de numeroase si adecvate
cercetdri care au obtinut validarea unor itemi in foarte multe planuri
si in foarte multe moduri de abordare a sistemului psihic uman.
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1.4. COMUNICAREA - O PERSP}ECTIVA
FUNDAMENTAL UMANA

In explicitarea acestei asertiuni vom tine cont nu doar de
faptul ca omul si sistemele sociale nu ar exista fard comunicare,
dar si de implicatiile unei abordéri diferentiate.

Dacd ne-am imagina cd omul poate fi conceput ca un
organism complet lipsit de capacitdti de comunicare, am putea
realiza aproape concomitent absurditatea acestei supozitii autiste:
subiectul uman nu ar fi capabil sa participe §i si se priceapa sa
devind membru al unei asociatii sau organizatii sociale.

¢ Daca am incerca si definim concepte cum ar fi: ,,individ
social”, ,,sistem social”, ,,societate”, am descoperi ci factorul decisiv
ar fi prezenta sau absenta dispozitiei spre comunicare a participantilor
la sistemul respectiv. Pentru o persoand membra a unei societati sau
uniuni particulare, a unui sistem social sau grup, criteriul fundamental
al comunicarii este dacd acel membru poate fi ,,centrat™ (focalizat)
pe cunoasterea importantei sistemului de comunicare. Cu alte cuvinte,
subiectul ar trebui sd dispuna de capacititi de a se angaja in activitatea
de comunicare cu alti membri ai grupului.

Dorinta fireascd de a castiga aceastd capacitate, perspicacitate
de a ne Intelege pe noi insine si pe colegii nostri ca indivizi umani
este similard efortului pe care il face societatea — ca sistem social —
de a ne Inconjura, de a ne proteja prin adoptarea unei perspective
comunicationale si necesitatea de dezvoltare a teoriei privind
comunicarea interumana.

Intr-o perspectivi istorica, teoriile privind comunicarea, au
la bazd intelegerea societitii ca non-staticd, in dezvoltare, cu
numeroase schimbiri dependente in timp de relatiile economice.

Perspectiva comunicationalé si teoriile privind comunicarea
sunt necesare pentru a concepe societatea ca fiind bazata pe
comunicare §i interactiune. Perspectivele importante ale societitii:
comunicationald, istoricd, economicd nu se suplinesc ori se inlocuiesc
una pe alta, ele nu sunt reciproc exclusive ori competitive.
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in;elegerea istorica vizeazi incercarea de a reconstitui
perceperea comunicarii §i a sistemelor interactionale care au existat
de-a lungul diferitelor epoci social-istorice. De aceea, tinem sa
aratdm ca motivul sublinierilor din perspectiva istorica are la baza
intelegerea sistemelor de comunicare interumani ca obiect al
schimbdrilor intr-o societate, al modificarilor sociale. Ca atare,
dezvoltarea limbajului scris, arta tipériturilor, ori televiziunea —
toate demonstreaza cum schimbdrile in sistemele de comunicare
pot promova si sustine schimbari sociale extraordinare. Societatea
umana nu poate fi inteleasa si ilustratd in dezvoltarea ei doar din
'perspectiva comunicarii, dupa cum, omiterea ori neglijarea acestei
perspective ar duce in mod necesar la o intelegere inadecvata.

in aceeasi proportie cu perspectiva istorici, perspectiva
comunicational este, de asemenea, una generala.

Abordarea istorica ne ajutd si intelegem. situatiile de viata
ale unui subiect la fel ca situatia unei familii, a unei comunitati
locale, a unui oras, a unei organizatii, a unei natiuni sau culturi.

Intr-o maniera similari noi putem concepe subiectul uman
ca pe un membru al unor sisteme de comunicare si, in acelasi timp,
participant la diferite acte ale comunicarii.

Familia poate fi analizatd din perspectiva tiparelor de
comunicare existente in familie, tot aga cum aceste tipare se
stabilesc in familie si mediul social. O societate poate fi descrisa
prin intermediul sistemelor de comunicare care au contribuit la
dezvoltarea ei — Blakar Rolv (1985) considera ci un criteriu
important pentru evaluarea gradului de dezvoltare democratica intr-
0 anume societate, se referd la accesibilitétile farad discriminari ale
membrilor ei fatd de o serie de facilitati de comunicare. Pe aceeasi
linie, autorul mai sus mentionat afirmé ca interrelatiile dintre
superputeri nu pot fi complet intelese fara perspectiva comunicarii.
Acceptarea Chinei aldturi de SUA si Rusia, ca superputere, a
determinat complicarea si largirea metodelor si mijloacelor de
comunicare interstatald, internationala.
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Cu toate aceste argumente, o serie de psihologi si sociologi
observa ca teoriile comunicirii nu au fost elaborate din perspectiva
unor discipline conexe ale caror studii s-au extins doar separat. De
aceea este dificil de identificat motivele acestei relative neglijéri a
domeniului comunicdrii sub aspect teoretic i metodologic, cu atat
mai mult cu cit faptul comunicérii reprezinta un fenomen si proces
socio-uman foarte complex.

Psihologii au facut in mod traditional cele mai multe eforturi
pentru intelegerea interrelatiei dintre fenomenul limbaj, procesul
de elaborare si realizare a limbajului in legitura lui indisolubila cu
gindirea. Ca atare, ei s-au ocupat mai putin de comunicarea propriu-
zisi. Studiile empirice si teoretice privind comunicarea pot influenta
intelegerea adecvatd a procesului de elaborare a limbajului si
oricum, ar putea determina adoptarea mai sigurd a unei perspective
comunicationale in cercetari viitoare.

1.5. COMUNICAREA IN PSTHOLOGIA EXPERIMENTALA

Studiile de psihologie experimentald privind comunicarea
au permis Intocmirea unui tablou de ansamblu, complex si
sistematizat pentru fenomenele care fac parte din acest tip de
activitate umand — neinsemndnd cid metodele, scopul si efectele
sunt definitiv elucidate.

Studiul comunicarii presupune metodologic cel putin doua
aspecte principale:

» abordarea globald a comunicarii intr-un grup;

> neglijarea detaliilor in procesele si mecanismele comuni-
cationale cu avertizarea posibilei segmentari a procesului
global.

Existd neindoielnic o interactiune intre diversii factori care
influenteazd procesele si contextul social care influenteazi
comunicarea. Chiar daci rezultatele obtinute in psihologia
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experimentala au valoare partiala, comunicarea poate fi studiata. In
astfel de cercetdri, factorii care influenteazi comunicarea au doar o
importanta relativa. Ansamblul de structuri factoriale reprezinta in
schimb nivelul la care trebuie abordati interactiunea factorilor care
determind retele de comunicare. O serie de cercetitori din deceniul
5-6 al secolului nostru au sugerat abordarea structurii comunicarii
atat din perspectiva grupurilor de munci cét si a grupurilor de
discutii.

Metodele folosite ca si problemele comunicate in studiul
comunicdrii ne aratd cd aceasta este una din constituentele vietii
sociale, ea este in mod necesar prezenta in grup. Comunicarea apare
aproape concomitent cu aparitia schimbului de informatii.

Prin natura sa sociald comunicarea are o situatie intermediara
in secventele: scop, mijloace, efecte. Comunicarea este chiar un
fenomen circular, efectele ei modificand situatia initiald care
determina chiar procesul de interrelationare.

Consecintele metodologice ale teoriei comunicdrii din
perspectiva ,retelelor de comunicare” se refera la:

> Limitarea sau restrangerea fenomenului comunicarii conform
cu emisia vocalizatoare;

» Limitarea sau determinarea decupajului temporal al
proceselor de comunicare;

» Limitarea sau determinarea efectelor comunicarii.

Dupa cum usor se poate observa in acord cu Scheriff si Fraisse
comunicarea intre doi subiecti este conceputi in functie de numarul
de unitati emise foniatric, la care se adauga segmentul temporal.

Procesul comunicarii presupune descompunerea ansamblului
in unitdti comunicationale si segventierea unitatilor abordate de
fiecare membru al grupului sau de grup in ansamblu.

Unitatea de comunicare este mesajul sau discursul transmis
de o persoani prin intermediul unui emitator.
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Fig. 1. Tipuri de retele liniare

Fig. 2. Tipuri de relatii circulare

In cercetarile de psihologie experimentali se tine cont de
izomorfismul intre structura i mecanismele de comunicare, prezent
in retelele de comunicare. Ca atare, procesele de comunicare sunt
intelese ca fenomene intermediare care se diversifica in raport cu
anumite situatii, care la randul lor definesc scopuri diferite sau
care cer comunicari de ,,intensitati” diferite.

Studiile privind conducerea (leadership) au pus adesea
problema cercetarii fenomenului de comunicare. Teoria comunicarii
nu poate fi decit o conexiune de relatii invariante intre situatii si
scopuri sociale pe de o parte, iar pe de alta parte o relatie intre
mijloacele capabile sd asigure realizarea scopurilor in situatii diferite.
Faucheux, Moscovici au constatat ca grupurile au tendinta de
comunicare centralizati, iar structura centralizati este cea mai
puternicd situatie limita.

24

https://biblioteca-digitala.ro / https://unibuc.ro



Existd o orientare generica in psihologia experimentala de a
determina raporturile, categoriile si situatiile de tip comunicare.

Categoriile comunicationale sunt definite in functie de
raporturile stabilite intre persoanele aflate in intercomunicare.

Dupi Bales clasificarea comunicarii (inclusiv a mimicii care
transmite aspecte comunicationale) are la baza o constructie logica
si psihologica privind grupul.

Categoriile de comunicare si ale stilului de comunicare sunt
raportate la emitatorul care se manifestd sau intra Intr-un proces
de comunicare.

Categoriile de comunicare sunt:

» Emititorul —manifesta solidaritate, da ajutor, ofera recompense
si ridicd moralul (statutul) altora;

» Emitatorul manifestd scdderea tensiunii, vorbeste, rade,
glumeste, exprima satisfactie.

» Emitatorul isi manifestd acordul, accepta pasiv, se supune.

» Emitatorul da o sugestie, o directie, implicdnd autonomia altuia.

» Emitétorul da o parere, face o evaluare, o analizd, exprima chiar
o dorinta sau un sentiment.

» Emitatorul da o orientare, o informatie, repeta, clarifica si
confirma.

» Emitétorul cere o orientare, o informatie, o confirmare.

> Emitatorul cere o opinie, o evaluare, o analizi, expresia unui
sentiment.

> Emitatorul cere o sugestie, o directie, o cale posibild de actiune.

» Emitatorul isi manifesta dezacordul, refuzi pasiv, retine ajutorul.

> Emitatorul manifesta o tensiune, cere ajutor, se retrage dintr-o
discutie.

» Emitatorul manifestd antagonism, influenteazi negativ statutul
altuia, dar se afirma el insusi.
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1.6. PSTHOLOGIA SI NEUROFIZIOLOGIA COMUNICARII

Comportamentele verbale constituie unul dintre cele mai
importante segmente ale activitdtilor sociale umane. Evolutia
umana din punct de vedere cultural a fost posibilad pentru ca oamenii
au reusit sa vorbeascd, sd asculte, sd scrie §i sa citeasca.

Functia de bazd a comunicirii verbale este prezentata si
obiectivata prin efectele ei fatd de un alter-ego, de alti semeni, de
alti subiecti. Cand noi spunem ceva unui sbuiect, cdnd vorbim cu
cineva nol aproape intotdeauna ne asteptdm ca aceasta convorbire
sd induca ori chiar s convinga persoana sd se angajeze cu noi intr-
un fel de comunicare. Altfel spus, ne asteptim sa percepem o
reactie. Adesea se poate considera cd noi suntem in mod evident
avantajati de un astfel de comportament el devenind un mod de
comunicare, mai ales cand noi cerem un obiect, solicitdm o
informatie, ori cerem ajutor intr-o actiune, ori ne includem in
rezolvarea de probleme.

In alte ocazii subiectul transmite, intreaba, soliciti ceva in
vederea unui ,,schimb social”: putin mai multd atentie sau
participarea unei alte persoane in convorbire, in conversatie. Chiar
0 conversatie neinteresantd, ori care lancezeste nu este lipsita de
raspuns pentru ci ea devine o formi de comunicare care determina
cealaltd persoana sd ne priveasca sau eventual sd ne raspunda ceva.

S-au facut extrem de multe aprecier, se construiesc ipoteze
si teorii ca §i posibile explicatii in legaturd cu dezvoltarea,
complexitatea si marimea creierului in dorinta de a se explica
abilitatea umana de a percepe cuvinte si relatii, de a planifica unele
conduite si de a intelege avantajele unor consecinte in plan psiho-
neuro-fiziologic.

in acord cu Heilman K.M., Satz P. (1983), Kerestesz A. (1983),
Kolb B. (1985), generic se acceptd ca datoritd structurii speciale a
gurii, a buzelor, a faringelui si corzilor vocale ca §1 a mecanismului
complex care le controleazd functionalitatea, specia umand are
capacitatea de a emite cu precizie §i de a vocaliza emisii complexe
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de sunete. Individul uman dupa parcurgerea unei mari perioade de
timp a devenit capabil sa auda, si asculte, sa recunoasca si sa refina
aceste emisii vocalizatoare. Se poate admite ca limbajul uman is1
are radicinile adinci intr-o serie de activitati organizate in comun,
intre mai multe persoane.

Se crede ci istoriceste o persoana dintr-un trib vedea un animal
si transmitea vestea celorlalti membri ai tribului, la inceput miménd
sunetele pe care le scotea animalul respectiv; asa cé treptat oamenii au
capitat abilitatea vocala de a descrie animalele, numaérul lor, dispunerea
lor in vecinitate, precum i alte detalii. Astfel, aceastd forma de
transmitere incipientd devine o forma avantajoasd de comunicare.
Aceastd formd de comunicare a presupus cresterea capacitatii de
transmitere verbald si de crestere a complexititii vorbirii.

Autori precum Carlson R.Neil (1991), Damasio (1981),
Levine & Sweet (1983), Milner (1977), Heilman (1984), ca si ne
oprim doar la o micé parte din cel care se ocupd de interrelatia:
dezvoltarea vorbirii pentru comunicare — dezvoltarea creierului
uman sunt unanimi in a aprecia ci aceste doud componente ale
sistemului psihic uman au mers constant impreund iar concomitenta
lor este absolut necesara existentei lor separate.

Limbajul ca mod si forma de comunicare interumani trebuie
sa fie Invatat. Dacd-un nou ndscut care ,,aspird la umanitate” este
transportat undeva, departe de lumea civilizata si dupa mai multi
ani este readus 1n societate, el nu va putea invita sa vorbeasci, va
incerca in cel mai bun caz s comunice prin semnale acustice
nearticulate, ori prin gesturi necoordonate, de asemenea neinvitate,
nedeprinse de la adult prin actiune si imitatie. In acest caz,
mecanismele vorbirii din acel creier nu-si vor intra in uz, nu vor
putea fi folosite.

Nu ne propunem in acest material sa elucidim problema
mutatiilor in seria lunga a dezvoltarii creierului si vorbirii, dar
vom mentiona ci autorii consacrati ai domeniului au abordat acest
aspect in demersul lor privind comunicarea umana.
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Unii autori cred ci asemenea mutatii, care nu au aparut brusc,
au condus la complicarea structurii neuronale, iar o mutatie
favorabild la un copil poate determina un complex de abilitati
verbale superioare parintilor lui. Copilul respectiv ar putea deveni
apt sd foloseascd nu doar un limbaj rudimentar, vorbit de un trib
de exemplu, si probabil, chiar ar putea inventa cuvinte care s
exprime relatii g1 pattern-uri pe care ulterior le va recunoaste,
cuvinte care ar fi adoptate si acceptate de trib. Ceea ce ar trebui
remarcat este de ordin mult mai general decat simpla folosire a
cuvintelor de catre populatiile tribale, anume cé evolutia culturali
chiar in cazul limbajului neevoluat (rudimentar) s-ar constitui intr-
un stagiu al evolutiei circuitelor neuronale care participa in
producerea §i recunoagterea vorbirii.

Producerea si intelegerea vorbirii presupune un efort de sintezi
din partea noastrd privind acceptiile comunicare, legaturi cu
limbajul, vorbire, note specifice etc. Pe de alta parte, neurofiziologia
limbajului si implicit a comunicdrii umane ne obligi la prezentarea
madcar succintd a mecanismelor neuronale ale creierului.

Cele mai complete observatii in neurofiziologia limbajului
si vorbirii umane au fost obtinute prin studierea efectelor leziunilor
produse in creier la subiectii la care s-a incercat studierea
comportamentului verbal. in acelasi timp, considerim c trebuie
sa ardtdm ca pe langa studiul comportamentului subiectilor care
au suferit interventii chirurgicale care aveau depistate tumori
craniene, infectii meningiale sau care au suferit accidente vasculare
cerebrale — abordarea functiilor creierului ca sistem prezinta insd
o serie de dificultati, fapt care a determinat numerosi psihologi,
neurofiziologi sa utilizeze, incd, animale de laborator.

O serie de neajunsuri privind cunoagterea functionalitatii
celulei nervoase, rolul debitului sanguin In irigarea unor zone ale
creierului, circuitele de supleere sanguind cu implicatii pentru
redobandirea capacitétii de a vorbi, scrie, sunt relativ rezolvate prin
aparitia §i dezvoltarea tomografiei computerizate (TC). Aparitia
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tomografiei computerizate reprezintd un castig care a revolutionat
nu numai medicina ci §i microdomenii de studiu ale fiintei umane
printre care anatomia si fiziologia comportamentelor verbale.

Deficitul de vorbire, de comunicare interumana, tulburari in
sfera gandirii, vorbirii, intelegerii ca si studiul bolnavilor psihici
(in special a celor bolnavi de schizofrenie) constituie o poartd
deschisa spre ,,misterele” creierului uman, raspunzitor de o serie
intreagd de disfunctionalitati in comunicare.

Astfel de date minutioase, obtinute de neurofiziologi ajutd
demersurilor neuropsihologiei si ale psihologiei cognitive sa
inteleagd specificul proceselor de vorbire, scriere si citire la
subiectul normal.

In prezent, se accepta ca intelegerea vorbirii incepe ca proces
la nivelul sistemului auditiv care este nevoit si detecteze si sa
analizeze sunete. Regiunea din creier consideratd cea mai importanta
pentru intelegerea vorbirii este aria WERNICKE. Aceasta arie
identificata de Karl Wemicke la 1874 ca raspunzind de blocarea
portiunii posterioare §i inferioare din lobul temporal sting este
wnteresatd” in functionalitatea intelegerii i elaborarii vorbirii — prin
transformarea notelor perceptive si de gindire in elemente de
semnificatie a cuvintelor (afazia Wernicke).

Persoanele cu afazia Wernicke nu pot comunica, au un deficit
de elaborare a vorbirii, dar §i un deficit de intelegere a acesteia.
Acestia nu pot s scrie §i sd citeascd, nu au cum sd comunice
semenilor lor.

In urma cu peste o suta de ani, Wernicke era convins (unii
cercetdtori au acelasi crez stiintific si in prezent) ca girusul temporal
superior din lobul temporal este o portiune absolut necesara pentru
formarea unei categorii aparte de memorie: memoria imaginilor
»auditive” ale cuvintelor. Se impartaseste ideea ca un pattern neuronal
este transmis sistemului motor din lobul frontal care ar determina
miscarile mugchilor care produc vorbirea. Aria Wernicke blocati
face incapabil subiectul uman de a intelege cuvintele care i se spun
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si dacd ar incerca singur sa le producd, lipsa unor tipare auditive
adecvate il va impiedica s elaboreze semnificatia ori intelesul
cuvintelor.

Fig, 3. Aria Wernicke

Distrugerea sau blocarea ariilor corticale de asociatie auditive
si vizuale determina o serie de efecte i deficite neuronale — fapt care
ne sugereaza concluzia potrivit cireia aria Wernicke joaca un rol
deosebit si special in gandire, la fel ca si In perceptia auditiva si vorbire.

Pe langa aria Wernicke la nivelul creierului mai existd o zona
care are o importanta deosebité in intelegerea si elaborarea vorbirii.
Aceasta zona este aria Broca localizata in lobul frontal sting si
care este raspunzatoare de procesul de articulare a cuvintelor, de
elaborare a lor si de intelegere a constructelor gramaticale. Regiunea
in care a fost identificata aria Broca cuprinde formatiunile neuronale
care alcétuiesc cortexul motor primar care controleazd miscarile
implicate in vorbire (emitere si elaborare). Din aceastd cauzi aria
Broca ar contine memoria segmentilor de miscare muscular3,
fiecare din aceste secvente fiind legatd cu o secventa omoloagé
auditiva din partea posterioard a creierului.
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Damasio & Damasio (1980, 1985) reiau predictiile lui
Wernicke si ajung la concluzii interesante nu doar in plan teoretic
dar mai ales de orientare practica si metodologica. Intre acestea
enumeram:

» daci lobul temporar este intact, subiectul este capabil sa Inteleaga
vorbirea;

» daca lobul frontal este intact, subiectul este capabil si elaboreze,
sa produca in mod spontan vorbirea fluenta;

» daci se intrerupe legitura neuronala directd intre aria Wernicke
si aria’ Broca persoana nu este capabild sd repete cuvintele;
activitatea lobului parietal inferior este Intrerupta iar axonii aflati
in substanta albd din subcortex nu mai fac legétura intre cele
douad arii.

Determinati de multitudinea tulburérilor aparute In procesul
comunicarii verbale, dar si de nuantarea extrem de fina a
raporturilor dintre vorbire-scriere-citire-intelegere, numerosi
specialigti au dezvoltat si diferentiat cercetirile in domenii de
granita: psihofiziologie, psihoneurofiziologie, neurochirurgie etc.

Neil R.Carlson (1991) sistematizeaza datele existente pormind
de la unele initiale si pana la cele mai recente. Una din concluziile
autorulul sus mentionat se referd la inseparabilitatea zonelor
Wernicke si Broca.

Aria Wernicke si Broca, prin interconexiunile lor in substanta
alba trecand prin lobul parietal inferior, joacd un rol special in
Intelegerea limbajului si elaborarea lui. Acest bloc neuronal este
absolut necesar pentru recunoagterea cuvintelor rostite (limbajul
vorbit), intelegerea i elaborarea structurii gramaticale si articularea
cuvintelor. Se Intelege céd aceste arii nu pot functiona izolat:
recunoasterea cuvintelor este o laturd, un aspect al procesului iar
intelegerea o alta latura. In acelasi timp, trebuie inteleasa si cealalta
parte a comunicarii: articularea cuvintelor este partea procesului,
exprimarea fluenta se realizeaza cind articularea este posibila.
Comunicarea inseamn, de fapt, un bloc verbal, un bloc auditiv,
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un bloc de percepere a miscarilor (secvente motrice), un bloc de
percepere vizuali (cind apare scris/cititul) dar si un fel de supervizor
al intelegerii care depinde de existenta memoriei. Aceste elemente
mnezice se referd la denumiri de obiecté, actiuni dar si la relatiile
complexe din realitate. Cu alte cuvinte,, cAnd noi denumim un obiect
ori un fenomen secvente neuronale diferite din creier participa la
realizarea imaginii lui, la intelegerea semnificatiei pe care o contine,
intr-un fel spunem ce stim despre utilizarea lui si in alt mod este
implicatd memoria in pronuntarea lui.
Reprezentarea corticald a perceperii, intelegerii si integrarii cuvintelor
Prezentim, dupa datele lui Neil R.Carlson (1991), un tabel
al tulburdrilor de tip afazic raportate la vorbire-intelegere-scriere.

1.7. COMUNICAREA EMOTIONALA

In mod obisnuit noi putem recunoaste sentimentele semenilor
nostri prin intermediul vazului §i auzului; putem vedea expresiile
faciale si asculta tonul vocii ca si ingiruirea cuvintelor in propozitii
si fraze.

Cercetarile lui Ekman (1980), Ekman & Friesen(1971, 1985)
au ardtat ca, de fapt, nu toatd comunicarea umana se transmite
efectiv prin intermediul vorbirii si a cuvintelor scrise. Oamenii
comunica emotiile si sentimentele lor prin nuantari in tonul vocii,
in expresii faciale, gesturi §i postura.

Unele cercetari tind s confirme ipotezele lui Darwin conform
carora expresiile faciale ale emotiilor sunt folosite ca si cand ar fi
inndscute. Se considera ca exista un repertoriu tipic pentru specia
umana folosit prin intermediul expresiilor faciale cu micro- i macro
migcari. Membrii unor triburi izolate din Noua Guinee studiati de
Ekman si Friesen au demonstrat ca dispun de capacitatea de a
recunoaste unele expresii emotionale afisate facial de occidentali.
Acesti locuitori nu au avut nici o problema in recunoasterea si
producerea expresiilor faciale ca: tristete, dezgust, bucurie si
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teami. Pentru ci acestia foloseau expresii identice sau similare
pentru situatii la care nu au fost efectiv expusi, Ekman si Friesen
ajung la concluzia cé expresiile faciale fac parte din tiparele
comportamentale neinvaate anterior.

Oamenii din alte culturi folosesc diferite §i variate cuvinte
pentru a exprima concepte particulare; elaborarea acestor cuvinte
nu dezvoltd, nu amplificd zestrea de raspunsuri innidscute dar ele
pot fi invatate.

Cercetiri minutioase recente nu au reusit incé sd determine
daci alte mijloace de comunicare emotionald (cum ar fi tonul vocii,
migcarile mainii etc.) sunt invatate, dobandite ori daca sunt partial
innascute.

Studiile lui Bryden si Ley (1983) au aratat cd emisfera dreapta
joaca un rol mai important in intelegerea, decodificarea starilor
emotionale decat emisfera stdnga. Cu alte cuvinte, studiile lor si ale
colegilor lor conchid in acest sens ci fiecare emisfera primegte in
mod direct informatii din partea opusa a mediului si emisferele
cerebrale schimba informatii prin intermediul corpului calos. In mod
vizibil, informatiile dintre cele doua emisfere (transcomisurale) nu
sunt la fel de precise si amanuntite precum cele care au fost direct
receptionate.

Spre exemplificare, dorim sd ardtdm céd fiecare emisferd
primeste informatii auditive pentru fiecare ureche, proiectiile opuse,
laterale fiind mai bogate decat fiecare dintre ele separat. Cand
stimulii specifici sunt prezentati in directia cAmpului vizual sting
ori urechea stingd, emisfera dreaptd primeste informatii mai
conturate decdt cele date de emisfera stdnga, mai diferentiate.

Studiile de psihofiziologia comunicarii urmairesc atat
evidentierea functionalitatii specifice a celor doua emisfere
cerebrale cét si legatura dintre exteriorizarea vocald, emotional,
faciald si expresivitate ca §i mecanismele neuronale implicate.

Revizuirea unor studii mai vechi aratd cd recunoasterea
cuvintelor ori a ingiruirii literelor intr-un cuvant, rolul emisferei
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stAngi este mai mare decdt a celei drepte (Bryden si Ley, 1989)
stiut fiind ca emisfera stinga este rdspunzitoare de functionalitatea
verbala a procesului comunicirii. Alte rezultate accentueaza rolul
diferentierilor dintre cele doud emisfere cerebrale ardtand rolul
emisferei drepte 1n perceperea si detectarea imaginilor vizuale si a
emisferei stdngi in perceptia §i recunoasterea imaginii auditive.

Ley si Bryden studiazd modalititile diferentiale de comunicare
emotionald interumana. Ei prezinta subiectilor imagini de persoane
in ipostaze diferite cu expresivitate faciala variatd, iar pe o scala
inscriu expresii faciale: negative, de indiferenta si pozitive. Autorii
au prezentat imaginile in acelasi timp pentru cdmpul vizual drept si
campul vizual stdng. Dupa fiecare prezentare ei ardtau aceeasi
imagine umana sau una diferitd in centrul cAmpului vizual —in care
se stie cd actiunea ambelor emisfere cerebrale este sinergica i rugau
subiectii sd spund dacd le-a fost prezentatd aceeasi expresie
emotionald. S-a observat ca la prezentarea de catre experimentator a
imaginilor de tip indiferenta (,,subjects — neutral”) ori de
expresivitate medie performantele emisferelor cerebrale erau
aproximativ aceleasi. Cand experimentatorii prezentau subiectilor
expresii faciale puternice rolul emisferei drepte era de mai mare
acuratete.

Fig. 5. Expresii faciale tipic pentru indiferenté

Aceiagi autori au studiat diferentele fiziologice in perceperea
tonului vocii — partea procesului de comunicare. Ei au prezentat
simultan subiectilor diferite mesaje verbale pe un ton variind de la
tristete la bucurie, la fiecare din urechi, intreband subiectii despre
participarea mesajului prezentat la o ureche si rugdndu-i sa relateze
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continutul verbal al emotiei. Cei mai multi dintre subiecti au
detectat cu mai multa acuratete continutul verbal al mesajului cand
acesta era prezentat in partea stinga §i era mai bine detectat tonul
emotional al vocii cind era prezentat in partea dreapté. Rezultatele
sugereazd ca in audierea unui mesaj emisfera dreapta evalueazi
expresivitatea emotionald a vocii, iar emisfera stinga evalueaza i
apreciaza intelesul si semnificatia cuvintelor.

Observatii empirice sugereazi cd oamenii cand vad imagini
care redau emotiile prin migcari ale muschilor faciali in mod obisnuit
partea stdngi a fetei capdtd mai multa expresivitate. Sackheim i
Gun (1978, 1985) au taiat in doud jumatiti fotografii ale oamenilor
care aveau intipdrite pe fata diverse emotii. Pregéteau fiecare din
imagini in oglinda, partea dreaptd si partea stinga si le prezentau
subiectilor impreund. Ei au gasit cd jumatatea stinga a imaginii era
mai expresiva decit cea dreapti, dovedindu-se cd emisfera dreapta
este raspunzitoare de expresivitatea mai accentuati, mai fidela decét
stanga datoritd controlului motor realizat incrucisat (decusatia
piramidelor).

Observiand in mod natural oamenii in parcuri si restaurante
Moscovitch si Olds (1985) conchid ca partea stdnga a faciesului
reflectd mult mai puternic expresiile emotionale, fapt confirmat,
intre altele, de analizarea in laborator a imaginilor video filmate
prezentand subiecti care spun povestiri triste ori umoristice.

Cercetitorilor si specialistilor domeniului de anatomofiziologie
le-a devenit clara si profitabila incd de multa vreme, ipoteza conform
céreia aparitia unei leziuni sau tulburéri neuronale pregiteste terenul
pentru studierea atit a implicatiilor psihopatologice dar mai ales a
cunoasterii mecanismului normal de functionare a zonei respective.
Pacientii cu tulburéri neurologice, cu accidente ori disfunctionalitati
in emisfera dreapté sau stAngd au reprezentat tentatii de studiu pentru
neuropsihologie, neurochirurgie etc.

Initiate de Babinski (1914), continuate de Goldstein (1948)
s1 mai recent de Kolb B., Whishaw [.Q. (1985), Kertesz (1988).
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studii de acest gen din clinicile de neurologie arata ci fiind alterata
partea stanga a crelerului unui subiect, emisfera dreaptd dispune
exprima tristete sau suparare. Cand partea dreapta este afectati,
persoana poate fi apta sd recunoasca deficitul verbal dar nu izbuteste
sa reactioneze verbal.

Afectarea emisferei drepte, in special aria posterioara reduce
capacitatea de recunoastere a emotiilor exprimate de o alta persoana.

Scholes, Watson et al. (1975, 1983) au prezentat pacientilor
care aveau leziuni pe partea dreaptd sau stinga din zona temporo-
parietald propozitii cu un continut neutru. Aceste propozitii erau
exprimate pe rand cu un ton al vocii care exprimé bucurie, tristete,
indiferenta. S-a observat cé pacientii cu emisfera dreapta afectata
dispuneau de o mai redusa capacitate de a aprecia emotiile care au
fost exprimate. In acelasi sens, De Kosky, Heilman, Bowers &
Valenstein (1981) au facut numeroase cercetari care au intarit
cunostintele privind capacitatea de recunoastere a emotiilor.

Recunoasterea vizuald si auditivd a emotiilor reprezinta o
disponibilitate mai degraba a emisferei drepte decét a functionalititii
emisferei stangi. Bowers, Bowers si Heilman (1981) aratau ca
recunoagterea diferitelor expresii emotionale si a variatelor ipostaze
mimico-faciale desi au baze anatomice diferite intrd, de fapt, in
sarcinile bazale ale emisferei drepte.

Buck si Duffy (1981), preluidnd cunostintele mai vechi,
considera cd functionalitatea din emisfera stingd, in mod obignuit,
nu afecteaza capacitatea de expresivitate emotionald. O persoana cu
afazie Wernicke isi poate modula vocea in functie de stare, de
dispozitia afectiva. Chiar persoane cu afazie de tip Broca cu deficit
de tip prosodic (prosodie = expresia supernuantata a tonului vocal,
ritmului si accentelor vocale) pot sa rada si s 1si exprime emotiile
prin tonul vocii doar cand emite cuvinte fara rol sintactic. Concluzia
autorilor sus-mentionati este foarte clara: persoanele care au emisfera
dreapta afectatd dispun de o gama mai restrdnsd de expresii
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emotionale. Pe aceeasi linie, Morrow, Kim, Boller, Urtunski (1985)
s-au ocupat de pacientii care aveau leziuni in emisfera dreapta aritind
cd tendinta de ,,deschidere” a raspunsurilor emotionale nu se reduce
doar la expresivitatea faciala (experiente de evaluare a controlului
motor fatd de stimulii emotionali care ofera raspunsul la nivelul
neurologice, Ross E.D. (1981) sugereaza ca intelegerea si
expresivitatea emotiilor este realizatd de circuitele neuronale din
emisfera dreapta intr-o manierd similard modului in care emisfera
stdngd realizeaza intelegerea si expresivitatea vorbirii. Mentionam
cé de fapt cercetérile lui Ross aduc similaritéti importante in fiziologia
emisferelor cerebrale privind diverse tipuri de informatii.
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Fig. 7 Reactii de rispuns caracteristice pentru stimulare negativa.
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Fatd de aceste cercetdri §i sugestii teoretico-metodologice

propunem citeva scurte concluzii:

1.

Aria Wernicke dispusa in cortexul de asociatie auditiva al
emisferei stangi are un rol foarte important in perceperea
(observarea si intelegerea) cuvintelor §i elaborarea
semnificatiei vorbirii.

Aria Broca agezati in lobul frontal sting are un rol foarte
important in articularea cuvintelor si realizarea intelesului
constructelor gramaticale.

Intelesul cuvintelor - ca activitate functionala este localizat
in circuitele neuronale care se gédsesc in creierul uman.
Afectarea - lezarea creierului poate determina o varietate de
tulburari de scris, citit, intelegere. Studierea acestor tulburari
ajutd investigatiilor de descoperire a functionalitétii creierului
atat In comportamentele normale cét i in cele patologice.
Expresivitatea §i decodificarea sensului emotiilor care
sunt parte a procesului complex de comunicare (aldturi de
vorbit, scris, citit) reprezintd un mod important de transmitere
a informatiilor realizatd prin mecanisme neuronale
specializate la nivelul speciei umane si dispuse in emisfera
dreapta.
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Capitolul 2
2.1. ANATOMIA SOCIALA A COMUNICARII

Interrelatiile sociale sunt prezente in micro- sau macrosisteme
sociale, in grupurile de muncd, In comportamente pe care oamenii
le desfagoard impreuna pentru atingerea unor scopuri, dar in toate
subiectul uman indeplineste un rol imens. Sunt autori, psihologi si
sociologi care vorbesc despre o analogie intre jocuri si situatii
sociale, acestia fiind de parere ca aceste caracteristici sunt similare,
chiar daci existi si suficient de multe diferentieri.

Similaritatea in interrelationare sociald (care ar cuprinde
jocurile si situatiile sociale) se referd la faptul ca exista scopuri si
surse de satisfactie. In cadrul jocului, fie la copil care isi creeaza
singur regulile, la adolescenti sau tinerii care joacid football, la
adultii care au tentatia s& joace Monopoly ori criket se petrec o
serie de schimbiiri - toate alcatuind trepte in atingerea scopurilor:
in toate formele acestea se construieste o relatie, o legatura.

Atat 1n activitatea de munca cét si in joc, partenerii, fie ei
profesori, medici, pacienti, jucétori de popice ori de golf, joaca diferite
roluri ca subiecti dar §i ca participanti intr-un grup (de joaci, in
familie, de coechipier). De asemenea, cele mai multe jocuri au nevoie
de conditii speciale: teren sportiv, reguli, dotari, iar relatiile
interumane realizeaza adevarate “trasee” caracteristice fatd de
prieteni, familie etc.

Regulile pe care trebuie si le respecte jucatorii de football,
de oind sunt individualizate si absolut necesare pentru toti, altfel
activitatea respectiva nu este posibila: ele sunt explicate, percepute,
intelese, exersate si fixate spontan ori la antrenamente, evoluiand
diferit in tari si culturi diferite de-a lungul unor mari perioade de
timp.
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In mod similar relatiile sociale formeaza un tot, un complex
in care marele cistig al comportamentului uman este existenta
regulilor; comportamentul devine posibil tocmai datorita regulilor.
Unele sunt cunoscute i tacit respectate, nerespectarea altora atrdgand
sanctionarea legala (de exemplu incestul), altele aspira la a fi universal
cunoscute si sa prinda viata indiferent de cultura, sex, rasd, origine
sociald si materiala: regulile privind drepturile omului. Unele reguli
- absolut necesare interrelatiei umane au chiar prin structura, scopul
si efectele lor o influenta directd asupra comunicérii, indiferent daca
aduc sau nu sanctiuni morale, legale, penale.

Credem, de comun acord cu o serie de psihologi si sociologi,
ci regulile si abilitatile cipatate prin respectarea aplicéirii
acestora reprezintd cheile de interactiune umana, ele sunt
responsabile de succesul ori esecul nostru intercomunicational.

Cunoagsterea regulilor de comportare sociala in familie, la
locul de unc4, in prietenie, In mariaj etc. are ca rezultat cunoasterea
umand mai profunda. Regulile reprezentdnd comportamente ale
unei vecinatati pe care oamenii le considera ca ar trebui sau nu
aplicate unor situatii particulare, unor relatii deosebite, apar, si se
instituie fie in cabinetul medicului care consultd, in afaceri, la
cumpdraturi, in prietenie etc.

Regulile care apar si se instituie 1n interrelationare sunt de
obicei de tip informal, sunt extrem de diferite §i se suprapun peste
alt tip de reguli: cele pe care le implicd legea, cele pe care le
presupune eticheta si cele instituite de morala.

# Incercand sa exemplificAm, dorim si aratam ca in multe
tari referindu-ne la lege - este interzisa casatoria intre frati sau alte
grade de rudenie. Legile pot determina interrelatiile umane, dar nu
se pot ocupa de fiecare tip de comportament individual in parte,
ori de modalititile de manipulare umana.

# Eticheta constituie un summum de reguli. Regulile etichetei
sunt similare cu regulile de interrelatie, intercomunicare umana dar au
functia de a ne ajuta s3 evitaim ofensele, jignirile etc. - ele regleaza tiparele
de conduit3 in situatii particulare.
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# Moralitatea este implicata In interrelationarea umana ca
multe din regulile de comunicare, altele nu sunt aprobate, altele
nu sunt respectate (de exemplu, confidenta).

Oricum, gradul de aprobare ori de dezaprobare morala este
mai mic decét cel implicat in regulile traditionale si acest fapt are
la baza credinta umand ca distrugerea regulii nu este deloc benefica
pentru ecuatia relationare-comunicare. Regulile in genere apar dupa
unele principii generale: “incercare §i eroare” (principiul prezent
atit la animal céat 1 la om) atingerea scopurilor prin aplicarea unor
forme de tip “problem-solving”.

Regulile de interrelationare umana pot fi deja elaborate,
oamenii le propagd in interiorul grupului §i devin puternice, ele
ajungand sa exercite un control al comportamentului uman. Uneori
regulile nu sunt urmate, nu sunt respectate: convenientele nu sunt
respectate de tineri, existd femei necésétorite care hasc totusi copii,
se mesteca guma in fata altora etc. Regulile nu sunt simple
conveniente, acestea se refera la un obicei, poate fi ceva arbitrar,
trecator.

Regulile sunt in schimb restrictive, si chiar daca acest aspect
trezeste nemultumiri, efectele globale sunt benefice, ele fac posibil
comportamentul §i comunicarea. De exemplu: trebuie mers pe o
anumiti parte a drumului, in sensul de mers al soferului, sau nu
este permis sa se vorbeasca intr-o sald de concert in timpul executiei
muzicale propriu-zise etc.

Permisivitatea comunicarii umane este datd de “constructele
sociale ale realititii” (M.Argyle si Monica Henderson, 1985).
Aceste constructe care guverneaza intr-un sens larg toate activitatile
noastre sunt:

¢ folosirea limbajului;
jocurile cu regulile lor;
o folosirea unor elemente de curtoazie;
e respectarea “institutiei” césatoriei;
[ ]
®

utilizarea de rationamente;
luarea deciziilor in grup;
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vanziri sau cumpdrari de bunuri,

e trimiterea in judecatd a persoanelor care comit acte
periculoase;
e pornirea unui riazboi pentru motive intemeiate.

O serie de specialisti intre care §i antropologi au incercat
explicatii ale regulilor sociale obisnuite, comune care au la baza
Jegatura cu grupul, cu societatea si mai ales a interrelatiilor intre
femeie si barbat, intre tineri si batrani, intre culturi diferite, intre
medic §i pacient, intre vanzator si cumparator.

Generic s-a stabilit ca regulile pot evolua treptat, odatd cu
evolutia societatii, cd oamenii nu se gasesc permanent intr-un singur
fel de relatii, iar regulile pe care le respecta sau pe care nu le respecta
oamenii sunt diferentiate; unele reguli pot fi intelese dar
nerespectate de oameni, chiar daca au semnificatie universald, iar
absenta lor ar face viata si comunicarea imposibila.

Intr-o mare proportie, regula se suprapune cu deprinderea
sociald. Daca regula este definita drept un comportament pe care
oamenii doresc sau nu sd-1 indeplineasca, deprinderea, ca abilitate
sociald, 1n interrelatia umanad 1i ajutd pe oameni sa se ghideze in
aplicarea regulilor.

Deprinderile, abilitatile sociale pot fi detectate, descoperite
prin compararea unor stiluri de comportament de tip succes/
insucces social.

Se pare ci abilitatile sociale nu au un mecanism total elucidat
chiar daca sunt cercetdri numeroase efectuate In domeniu. De
exemplu, aspectele cele mai subtile din comunicarea non-verbala,
ori regulile intretinerii unei conversatii nu sunt foarte clar explicitate,
desi in mod practic existd chiar unele performante reusite.

S-a scris despre faptul cé regulile constituie cheia deprin-
derilor efective in interrelationarea umana. In comunicare, regulile
sunt totodatd cheia intelegerii relatiei umane, sunt o trasituri a
legaturilor umane. In atingerea scopurilor, in avertizarea dificultatilor
obisnuite intre oameni, existenta regulilor inseamna ca subiectul
identifica pericolele si este posibil sa gaseasci o solutie la problema.
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Regulile ne ajuti sa descoperim scopurile relationarii. Intr-o
prietenie este nevoie de schimb de informatii, de intelegere, de
afectiune, de ajutorare. Regula intr-un mariaj se poate baza pe
prietenie, pe unii itemi caracteristici dar trebuie s contind pastrarea
intimititii, care constituie chiar risplata vietii in doi. In relatiile de
muncd, regula principald poate fi centrarea pe conducerea eficientd
a institutiel, a afacerilor etc.

Regulile pot clarifica scopurile interrelatiei, dar pot diferentia
comportamente si evidentia deosebiri. Un exemplu il constituie
obiceiurile privind curtoazia si cdsdtoria care diferd in Australia
fata de Africa, in tarile arabe fata de Marea Britanie, la musulmani
fata de catolici.

Devine evident ca aceasta concluzie este posibil sa fiinteze in
plan cultural - regula de interrelationare fiind aplicabild mai ales in
raport de cultura unui grup etnic, al unui popor. Argyle si Henderson
(1985) au transmis prin colaboratori, femei si barbati, chestionare
traduse dupa caz, in Italia, Hong-Kong, Japonia si Marea Britanie.
S-au obtinut chestionare completate de citre 300 de japonezi, 280
persoane din Hong-Kong, 230 din Italia, 180 din Marea Britanie.
Apoi autorii au studiat numarul si importanta regulilor care apar in
interrelatii 1n tdrile mai sus mentionate. S-a observat cd japonezii
apreciaza regula ca pe ceva foarte important, care trebuie respectat,
aproape la fel si in Hong-Kong, iar in culturile europene aceste
credinte sunt foarte diferite de alte zone de pe glob.

Aprofundand cercetdrile transculturale, autorii mai sus
mentionati cred ca exista totusi unele reguli care se pot aplica in
culturi diferite (europene, asiatice, africane).

Cu titlul de exemplu reddm cele patru reguli de baza pentru
o interrelatie, reguli care trec peste diferentele culturale §i aspird
la un caracter de universalitate. Acestea se refera la:

1. necesitatea de a respecta intimitatea altuia, singuritatea §i

secretele;
2. necesitatea de a privi interlocutorul in ochi in timpul conversatier:
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3. obligativitatea de a nu discuta cu altd persoana tot ce are caracter
confidential;
4. obligatia de a nu critica 1n public altd persoana.

In acelasi timp mentionam ci sunt o serie de reguli care
sprijind interrelatia umani si care se referd la respectarea
diferentelor culturale in plan atitudinal, in planul optiunilor. Se
pare cé regulile privind respectarea intimitatii si confidentialitatii
sunt comune unor popoare §i culturi diferite; sunt pattern-uri
transculturale care subliniazé variabilitatea umana. Unii respecta
confidentialitatea, dar au un mod diferit de a se exprima emotional,
de a nu-si ascunde autodezvaluirea, cer sfaturi; fapt care in alte
zone de pe glob nu este permis. Regulile la japonezi tind sa devina
ceva obisnuit care sd find de structura lor: ei nu fac promisiuni, nu
fac juraminte, nu sunt preocupati si se imbrace elegant, nu se
adreseaza pe numele de botez (in special in relatiile de munca).

O a doua diferenta se raporteaza la deosebirile intre sexe. S-
au stabilit asemandari in modul de percepere, intelegere si respectare
a regulilor dupd cum s-au stabilit si diferentieri. Sunt diferente
intre barbati si femei, privind modul in care fiecare dintre sexe
abordeaza problema prieteniei §i a regulilor legate de acest
sentiment. Sunt deosebiri intre’ femei si barbati care se referi la
relatiile lor cu rudele, la “deschiderea” in relationarea umani si
mai ales la respectarea intimitatii. Dar nu constituie un motiv de
difrerentiere relatiile pe care le stabilesc atat femeile cat si barbatii
cu vecinii, cu parintii si sefii.

Femeile din orice culturd considerd ca este mai important
sd-si exprime emotiile (frica, anxietatea), si dezviluie sentimente
si probleme personale si sa aprecieze posibilititile de a avea succes.
in acelasi timp femeile opereazi cu reguli care reduc intimitatea;
ele cred ca este important si te uiti in ochii interlocutorului in
timpul conversatiei §i sustin aceasti regula ca fiind mult mai
importanta decit o apreciazi barbatii.
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Barbatii aproba mai puternic regulile care stabilesc relatiile
curudele, intercomunicarea §i o fac mult mai puternic decét femeile.

A treia diferentd se referd la varstd. Diferente majore nu s-au
gasit Insd Intre persoane de varste apropiate (18-25 ani) chiar la sexe
diferite. Diferente importante au fost reliefate intre doua grupe de
varsta, din culturi diferite, de sexe diferite, sensul deosebirtlor
generate de varsta variind in functie de particularitatile culturale.

Persoanele mai tinere sustin cu mai multa forta necesitatea
respectdril regulilor legate de intimitate, de exemplu in Japonia si
Hong-Kong. Grupuri de persoane mai in varsta considera ca nu
este firesc sa-si dezvdluie sentimentele §i problemele personale,
ca nu e normal sd expui in public aspectele vietii intime ori s ceri
sfaturi personale.

Specific pentru persoanele varstnice din Italia si Marea
Britanie ar fi respectarea regulilor privind imbracamintea eleganti
si realizarea unei “bune impresii”.

Investigatorii din Marea Britanie care au administrat
chestionare in cele patru culturi (Marea Britanie, Italia, Japonia,
Hong-Kong) au sesizat o foarte mare discrepanta intre regulile
sustinute de tineri i subiectii varstnici, in timp ce japonezii au dat
raspunsuri foarte apropiate, indiferent de varsta si sex.

Diferentele de varstd sunt sesizate in cadrul studiilor
longitudinale, sau sunt diferente din perspectiva istoricé la grupurile
de persoane de aceeasi varstd, dar plasate diferit in timp.

2.1. IMPLICATIILE SI SCOPURILE REGULILOR
CA PARTE COMPONENTA A INTERRELATIONARII UMANE

In genere, intr-o relatie noi suntem obisnuiti si vedem ceva
fata de care oamenii au un consens comportamental sau sunt
prezente fatete care se potrivesc in interrelatia respectiva. Apoi, in
timp ce anumite reguli aplicate transcultural, in culturi diferite sunt
specifice unor relatii individuale, alte reguli traverseaza culturile
si au mai putind specificitate de aplicare 1n diferite tari si culturi.
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Non-identitatea comportamentelor de raspuns fata de anumite
reguli in unele tari de pe glob a creat dificultati si neintelegeri in
judecitile oamenilor de afaceri din tarile vestice. Aceasta pentru
ci regulile se invata in timp, in fiecare culturd in mod diferit, iar
setul de conduite interpersonale functioneaza cu eficienta intr-o
anumitd culturad fatd de anumite valori. Confidentialitatea este
perceputi si respectatd diferit in Anglia ori in Japonia, ca i obiceiul
de a critica oamenii in public; la unele popoare cel care are o astfel
de conduita este considerat ca o persoana fara caracter, iar in altele
doar c@ nu se poate avea incredere in persoana respectiv.

In cultura japoneza se da o atentie deosebita controlului
emotiilor in public. Se consideri si devine regula, model, ca este
ideal de a prezenta lumii o fata fira expresii emotionale, mai ales
in situatii de mare anxietate. Acestea chiar au devenit reguli
componente ale codului din Japonia de a nu se putea citi pe fata
unui japonez stressul, anxietatea sau supdrarea.

in culturile europene aceste reguli chiar daca au existat au
fost prescrise. Nu se mai fac eforturi in acest sens decét in situatii
particulare: afaceri, misiuni deosebite, spionaj.

Japonezii in mod special sunt invatati sa-si controleze in
public nu doar emotiile negative (anxietatea, supararea), dar si pe
cele puternic pozitive (bucuria). De aceea se spune ci este mai
greu sa identifici adecvat expresiile emotionale pe fata japonezilor
intr-un set de perceptii faciale, non-verbale decét sa identifici itemii
emotionali pe fata unui englez sau italian. Totodata, in cultura
japoneza studiile au aratat o preocupare deosebita pentru relatiile
de munca. Regulile care guverneazi interrelatiile care se stabilesc
intre oameni sunt mai numeroase §i cu strictete respectate decét
cele privind comportamentul intim. |

Existd reguli dupd care subiectii se preocupid ca
autoprezentarea si fie realizatd intr-o lumini cit mai
favorabila, fapt care este acceptat pentru relatiile dintre sef si
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subaltern si nu pentru alt gen de interrelationare. In culturile vestice
exista tendinta unui egalitarism in relatiile de serviciu intre sef si
subaltern, ambele categorii de oameni spunidndu-si pe nume, ceea
ce nu este admis in Japonia, unde accentul este pus pe relatiile de
tip ierarhic. In cultura japoneza si chineza grija pentru dezvoltarea
psihofizicd in copildrie incepe cu formarea unor trasaturi
caracteriale sub semnul “CHOWA” ori “WA” care Inseamni
armonia in atitudini, expresii faciale, in conduita.

Armonia interpersonald este urmaritd ca mod de deschidere
interrelationald, incepand cu gradinita §i scoala, regasindu-se in
universitati, concerne ori firme importante. Japonezii sunt invétati
de la varste mici si afiseze concomitent cu armonia faciala retinerea
si interiorizarea conflictelor. In antiteza, aceiasi Argyle si Henderson
(1985) ardtau ca In culturile estice i latino-americane se pune
acentul pe importanta mentineri interrelationarii, fenomen realizat
prin reducerea relatiilor dezagreabile sau estomparea conflictelor.
Deprinderile sociale din tdrile latino-americane se concentreazi
nu atat pe oprirea expresiilor de conflictualitate, cat pe reducerea
importantei lor, i a interiorizarii lor.

Ca atare, se poate spune ca regulile componente ale conduitei
de comunicare umana au functii majore:

» ele regleazd comportamentul de estompare a potentialelor surse
de conflict care pot distruge. Asemenea reguli functioneaza mai
ales pentru mentinerea relatiei decét pentru scopuri, tinte specifice.

» regulile sustin un schimb de recompense care motiveaza pe
indivizi sa ramana in legatura, in relatie.

Am incercat o prezentare foarte succintd a regulilor care
guverneazd populatiile si am incercat o diferentiere a lor, 2
raspunsurilor persoanelor din culturi diferite. Desigur ca exceptiile
din conduitele japonezilor ar putea fi amplu exemplificate, mai
ales ci ele au traversat relatii de tip formal, de schimbare de
ritualuri, de modificari reciproce, dar si accentuarea interrelatiilor
cu vecinii, a interrelatiilor intre soti, totul cdpatand o specificitate
in tiparele regulilor care traverseaza interrelatii si culturi deosebite.
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Capitolul 3

ASPECTE PSIHOLOGICE
ALE COMPORTAMENTULUI APARENT
IN PSTHOLOGIA COMUNICARII

Socotim necesar sa precizim ci observatia, ca metoda
folosita in psihologie asa cum multi tind sd considere, devine o
insusire care are la bazd exclusiv functia vederii. In realitate,
observatia constd in concentrarea tuturor simturilor - a
mecanismelor, respectiv a analizatorilor, prin care omul ia contact
de modificarile survenite in mediul extern sau intern - pe o durati
mai lungd, asupra unui obiect sau fenomen, in scopul de a-i
determina structura sau particularitdtile de comportare. Este
adevarat cd vederea ocupa un loc amplu, deosebit de important, in
procesele de observare. Observatia ca metoda nu se limiteaza la
vedere ci implica §i auz, miros, uneori pipait iar alteori chiar simtul
gustului. In plus, dirijarea sistematici, convergenti a acestor
mecanisme de cunoastere presupune atentie, iar integrarea intr-un
tablou unitar a elementelor furnizate de aceste céi diferite este
conditionatd de participarea gandirii.

Datoritd caracterului ei complex, cunoasterea care se bazeazi
pe observatie nu se limiteazi la aspectele de suprafati, direct sesizabile.
Astfel, cu ajutorul mecanismelor gandirii (judecata, rationamentul,
de tip analitic sau sintetic, inductiv sau deductiv) patrunde dincolo de
acestea, dezvaluind laturi noi, anterior necunoscute. Credem ca este
necesar sa insistim asupra acestei “interpretiri” - cu ajutorul gandirii
- a datelor realititii ea trebuind sa se efectueze cu multa prudenta, sub
controlul riguros al datelor concrete, altfel se poate ajunge usor la
concluzii §i interpretdri gresite, exagerate.
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Dupi aceste sumare consideratii asupra observatiei ca act de
cunoastere in general, s3 vedem cum poate fi utilizatd sau ce
elemente ne poate furniza ea cu referire la subiectul uman.

Desigur, baza observarii o vor constitui elementele de suprafata
care sunt cel mai ugor de determinat: aspectul fizic si manifestarile
de comportament sub variatele lor forme: mersul, mimica, gesturile,
vorbirea, imbracamintea etc.

3.1. ASPECTUL FIZIC sau conformatia corporaléd a
indivizilor si particularitatile lor de structurd psihicd, respectiv de
conduit3 sociala. Astfel de legaturi exista, fara nici o indoiala, intr-
un fel sau altul, conformatia fizica se repercuteaza asupra activitatii
psihice §i asupra comportamentului individului, chiar daca aceste
influente si mecanismele lor nu au ajuns inca si fie cunoscute cu
precizie. Trebuie spus insd, pe de altd parte, ca particularititile
conformatiei corporale nu sunt exclusiv definitorii, ci reprezintd
numai una dintre numeroasele surse de influenta asupra structurii
psihice si asupra conduitei oamenilor. In cele ce urmeazi vom incerca
sd prezentam principalele legéturi dintre aspectul fizic si insusirile
psihice ale oamenilor pe care observatia le confirma adesea.

In cadrul acestei abordiri elementele referitoare la aspectul
fizic si comportamental pot fi impértite in doud mari grupe: a)
simptomatica stabila si b) simptomatica labila.

A) SIMPTOMATICA STABILA cuprinde toate datele care
pot fi obtinute prin observare sau chiar prin mésurarea corpului
subiectului in stare de nemigcare, cum ar fi: iniltimea, greutatea,
lairgimea umerilor, circumferinta toracicd, circumferinta
abdominald, lungimea §i grosimea maiinilor si picioarelor,
circumferinta §i diametrele craniene etc. Aceste marimi corporale
nu sunt analizate in mod independent, ci in strdnsa corelatie, in
cadrul unor grupéri ca: tipul constitutional si fizionomia.

Tipul constitutional reprezintd un anumit mod de
imbinare a caracteristicilor fizice cu cele psihice, in asa fel incit
din cunoasterea unora sa poati fi deduse celelalte.
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Printre tipologiile mai larg utilizate se numard cea a lui
Kretschmer. Aceasta distingea, la extreme, tipurile astenic si pic-
nic, iar ca forma intermediara tipul atletic.

Fig &8

La tipul astenic predomina, fizic, dezvoltarea pe verticala,
in sensul ca dimensiunile transversale ale corpului (circumferinta
toracicd, “latimea umerilor” etc.) sunt mai reduse, in raport cu
inaltimea, decét la majoritatea oamenilor. De asemenea, greutatea
este inferioard celei normale la inaltimea respectiva. Astfel, inaintea
oricaror méasuratori, poate fi considerat drept astenic orice individ
care, in urma simplei evaluari vizuale, apare ca (relativ) inalt,
subtire, slab (“fusiform™), cu mainile si picioarele subtiri, uneori
cu o ugoard deformare a coloanei vertebrale (“adus de spate”).

Pe plan psihic, facind abstractie de aspectele care si-ar putea
avea originea in pregdtirea scolard, nivelul de culturd, profesie,
conditiile materiale si sociale ale dezvoltarii etc., la tipul astenic
pot fi intalnite una sau mai multe dintre urmatoarele particularitati:
inclinatie cdtre domeniile de cunoastere care presupun un nivel
ridicat de abstractizare, ca: filosofia, matematica, logica etc.;
tendinta, uneori supédratoare, de a generaliza prea repede sau
excesiv, de a emite sentinte ce nu admit replicd; sensibilitate
deosebitd pentru eticheti si tot ceea ce tine de forma exterioari a
relatiilor dintre oameni; inclinatie in toate manifestarile, de a tine
seama mai mult de forma, in dauna fondului, meticulozitate,
minutiozitate, uneori chiar pedanterie in lucru; predilectie pentru
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atitudine critica negativa, manifestata prin scepticism, inertie sau
opozitie fata de ideile formulate de altii, uneori sarcasm i chiar
cinism; un “simt” acut al onoarei $i demnitatii; manifestéri de ego-
ism, ambitie, ascunzind adesea un complex de inferioritate generat
de imobilitatea in a stabili §i intretine relatii cordiale cu oamenii;
atitudine de intransigentd, de refuz al concesiilor sau
compromisurilor; viatd afectivd saracd sau subordonata ratiunii.

Tipul astenic ar fi inclinat spre maladii ca tuberculoza sau,
din punct de vedere neuropsihic, schizofrenia. '

Tipul picnic se caracterizeaza, fizic, prin preponderenta
dimensiunilor transversale fata de cele longitudinale, infatisdndu-se
privirii ca (relativ) scund, gras, uneori chiar rubicond, cu maéini i
picioare scurte “pline”. Se sustine ca din punct de vedere neuropsihic
ar fi predispus spre maladii cu caracter ciclic (ciclotimie). De altfel,
toate manifestarile sale cunosc o continua alternantd de maxime si
minime. Pe plan psihic, la acest tip pot fi intdlnite insusiri ca:
vioiciune, mobilitate mare, optimism, umor, spontaneitate in gesturi
si vorbire, locvacitate; capacitatea de a stabili ugor contacte, dar si o
anumita superficialitate in relatiile sociale (promisiuni facute cu
usurintd, nerespectarea “cuvantului dat”, nepunctualitate etc.); lipsa
de ambitie, uneori si de tact; tendinta de a neglija principiile, de a
inclina cétre concesii §i compromisuri; tolerantd excesiva fatd de
subalterni; intelegere rapida a realitatii, cu deosebire sub aspectele
ei de suprafata, spirit practic, initiativa.

Tipul atletic bine proportionat din punct de vedere al
conformatiei fizice, constituie i din punct de vedere psihologic o
treaptd intermediar intre tipurile extreme mentionate mai sus. La
acest tip se intlneste, de reguld, inclinatia catre activititi care reclama
un volum mare de miscari, precum §i un mare consum energetic,
cum sunt majoritatea ramurilor sportive, dar si activitatile ce se
desfdgoard pe spatii mari, caracterizate prin schimbari rapide de
situatie si care solicitd decizie prompti, prezenta de spirit, energie si
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indeménare in migcari etc. Acest tip Intruneste o serie de insusiri ca:
echilibru emotional, trairi afective de tip astenic (buni dispozitie,
optimism - dar fara aspectele de jovialitate specifice tipului picnic),
incredere in sine, bazatid pe aprecierea lucida, realistd a propriilor
posibilitafi etc.

Desigur, in realitate se intdlnesc foarte rar indivizi care sa
corespundd intru-totul tabloului de insusiri fizice §i psihice spe-
cific tipurilor notate mai sus. La fel de adevirat este insa si faptul
cd cel mai multi indivizi se apropie mai mult de unul sau altul
dintre aceste tipuri. De aceea, cunoasterea tipurilor faciliteaza
identificarea particularitdtilor psihice ale indivizilor pe care ii
observam.

Tot in cadrul simptomaticii stabilite intrd, dupd cum am mai
notat si fizionomia - intelegand prin aceasta aspectul fetei, dar si
al capului omului, particularizate prin raporturile de amplasare si
de marime dintre diferitele detalii anatomice: fruntea, nasul, barbia,
pometii obrajilor, ochii, maxilarele etc. Sub aspect strict anatomic,
acestea constituie obiectul somatometriei - un domeniu al stiintelor
medicale.

in mod evident, fizionomiile oamenilor prezinta foarte mari
diferente. Se ridicd intrebarea: exista o legatura intre particularitatile
anatomice ale fetei si insusirile psihice ale omului? In aceasta
privinta existd o serie intreagd de afirmatii, supozitii dar si de
speculatii al cdror caracter stiintific este greu de verificat. Printre
lucrarile care revendicd o baza stiintificd se numari si cele
apartindnd medicului italian Lombroso. Acesta, dupa studii
efectuate pe un mare numar de cazuri, formuleaza concluzia ci
fizionomia criminalului prezinta unele semne distinctive - degen-
erative, morbide sau indicand oprirea dezvoltarii neuropsihice intr-
unul dintre stadiile primare. Nu vom lua insi in discutie aceste
lucréri, pe care le-am mentionat, numai pentru interesul lor istoric,
deoarece este greu, dacd nu imposibil, de acceptat ideea ca pentru
o serie de oameni a caror fizionomie prezinta anumite particularitati,
crima ar reprezenta o fatalitate, un fel de destin de neinlaturat.
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. Este bine cunoscut faptul ca factorii sociali - cum sunt mediul

material, educatia primita, sistemul traditiilor si al credintelor,
opinia public4, climatul cultural etc. - joaca un rol cel putin la fel
de important ca si factorii ereditari-biologici in determinarea
insusirilor psihice ale omului. De aceea, tendinta de a atribui
comportamentului antisocial cauze exclusiv biologice este, din
punct de vedere stiintific, cel putin riscanta, dacd nu direct
exagerata.

Dar respingerea unor concluzii care reprezintd viciul
unilateralitatii nu inseamna ca problema relatiilor dintre detaliile
fizionomice si insusirile psihice ale omului este cu desavarsire
lipsita de obiect. Problema ramane deschisd, impundndu-se ca in
cercetarea ei s3 se tind seama de faptul ca structura §i dinamica
psihica constituie rezultatul interactiunii unui foarte mare numar
de factori. Nu vom ocoli problema eventualelor semnificatii
psihologice ale fizionomiei. Considerand ci aspectele statice pe
care le include aceasta sunt revelatoare numai in corelatie cu
aspectele dinamic-expresive ale fetei (cu mimica) ne vom ocupa
de fizionomie cu referire la simptomatica labila.

B) SIMPTOMATICA LABILA include toate aspectele
dinamice ale corpului, respectiv cele care prezintd schimbari
importante de la un moment la altul:

a) pantomima (“tinuta”, mersul, gesturile)

b) mimica (expresiile fetei)

c) modificirile vegetative

d) vorbirea

Pentru interpretarea psihologicd a acestor elemente, nu pot
f1 date criterii fixe, deoarece in determinarea particularitatilor
dinamice ale corpului intervin si multe “imponderabile” a céror
sesizare depinde de institutia si experienta celui ce observa, dar si
de “expresivitatea” celui care transmite, comunica.

Fiecare om, la primul contact cu o persoana necunoscuti,
realizeaza, in cursul unui proces care la inceput este pur intuitiv si
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numai treptat devine constient, o cunoastere a insusirilor psihice
ale persoanei respective - uneori destul de aproape de realitate - si
in functie de care 1si adapteaza aproape automat propriile
manifestari (gesturi, expresii etc.). Aceastd cunoastere se realizeaza
la inceput pe baza elementelor exterioare care sunt cel mai usor de
sesizat: statura, tinuta, mersul, gesturile, fizionomia si mimica,
exprimarea etc. Se formeaza astfel asa-numita “prima impresie”,
care constituie cel mai important (pentru ca este cel mai utilizat)
element de reglare reciproca a comportamentului oamenilor. De
aceea, o prima condifie pentru a ajunge la cunoasterea mai sigura
a oamenilor constd in nevoia de a acorda doar un credit limitat
primei impresii §i de a apela, ori de céte ori este necesar, la
observarea lucida, sistematicd, de a realiza o veritabild comunicare.

inainte de a ne referi la fiecare element in parte, socotim
utile cateva recomandari generale cu privire la modul de observare
si apreciere a simptomaticii labile:

3.2. COMPORTAMENTUL EXTERIOR al fiecarui
individ constituie o rezultantd a doud categorii de factori, unii
reflectdnd ceea ce “este” el cu adevirat, iar altii ceea ce el “ar
vrea si fie”. A doua categorie reprezintd imaginea sau “poza” pe-
care fiecare om cautd s o apere sau si o impuna lumii exterioare
- si chiar lui Insusi - ca aratand adevaratul lui mod de a fi. Exista in
fiecare om tendinta fireascd de a cauta, in societatea semenilor sai,
sd apard in “lumina” cea mai bund, si apara, sub anumite aspecte,
ceva “mai mult” sau “altfel” decat este de fapt (mai inteligent, mai
capabil, mai “important” etc.). Aceasta duce la intensificarea voita
a unor trasaturi sau la estomparea altora. Poate cd nu ar fi exagerat
sd se spund cd mai mult sau mai pufin constient, fiecare om se
comportd, nu numai in relatiile cu ceilalti oameni, ci chiar fata de
sine, ca i cum ar juca un “rol”, cel al lui insusi. Rezultatele sunt
desigur diferite: la unii indivizi se realizeaza o larga suprapunere
Intre structura reald si cea dorita. “Poza”, dacd se poate vorbi de
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ea, este In mare masurd conforma realitatii $i, ca urmare, in
comportament nu mai apare nimic distonant sau artificial. De
reguld, o reactie, cu cit este mai rapidd, mai apropiatd de limita
spontaneitatii, cu atdt este mai “adevaratd”. In schimb, la alti
indivizi existd un decalaj, o lipsd, mai micd sau mai mare, de
suprapunere intre structura reala si cea reflectatd prin “poza”, ceea
ce da nastere unui comportament fortat, mascat. In legaturd cu
aceasta poate fi amintit faptul, bine cunoscut, cé la originea unor
comportamente patologice se afla decalajul sau distanta excesiva
dintre aspiratii §i posibilitdtile reale; se afla o inadvertenta de
lungime de unda, de multe ori programate genetic.

Reiese de aici necesitatea ca observatiile asupra
comportamentului oamenilor sa fie mereu supuse analizei cu scopul
de a discerne ceea ce este adevarat de ceea ce reprezintd numai o
aparentd. Dar aparentele nu trebuie sd fie pur si simplu
desconsiderate, pentru c& si ele au 0 anumita valoare de cunoastere.
“Rolul” pe care, congtient sau nu, si-1 asuma unii oameni in relatiile
cu semenii lor “spune” si el destul de multe lucruri despre structura
lor reala: tendinta de subestimare, sau supraestimare a propriilor
posibilitati, aprecierea data celor din jur, anumite trasituri de
caracter etc.

— O altd conditie importantd in observarea si valorificarea
pe planul cunoasterii, a comportamentului oamenilor rezidi in
permanenta confruntare si coroborare a concluziilor desprinse din
analiza manifestérilor izolate. De pild4, o concluzie formulata in
urma observirii unei anumite manifestari trebuie sa fie considerati
ca adevaratd numai dacd este confirmata si de analiza altor reactii
sau acte de conduitd, de note obtinute din utilizarea unor metode
psihologice verificate.

In cele ce urmeazi nu vom da criterii fixe pentru interpretarea
diverselor particularitati ale simptomaticii labile, dar vom trece in
revistd sursele de elemente semnificative si citeva dintre
principalele concluzii posibile.
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I. Pantomima reprezinta ansamblul reactiilor la care participa
intreg corpul si care cuprinde: 1. tinuta, 2. mersul, 3.
gesturile.

1. Tinuta sau atitudinea exprimi, printr-o anumita pozitie a
corpului dar i printr-un anumit continut psihic, rdspunsul sau
reactia individului Intr-o situatie daté: fatd de unul sau mai
multi indivizi, efectul unei solicitdri, modul de a astepta
confruntarea cu un anumit eveniment.

Cel mai adesea, pozitia generald a corpului este edificatoare
pentru trairea psihica a individului in momentul respectiv, astfel:

Atitudinea caracterizata prin: umerii “cézuti”, trunchiul
inclinat in fata, capul aplecat in jos, mainile intinse moi de-a lungul
corpului denotd in mod frecvent fie starea de obosealé - ca urmare
a unei solicitdri anterioare sau, uneori, ca expresie a unui fenomen
maladiv - fie o stare depresiva, in urma unui eveniment neplacut.
De exemplu, absenta critic facuta unui individ de cétre cineva
care exercitd asupra lui un ascendent - périnte, sef etc. - este de
obicei primitd in aceasta atitudine. Pozitii corporale asemanéitoare
pot indica: modestie, lipsd de opozitie sau de rezistenta fata de
evenimentele (neplacute), asteptare, atitudine defensiva, un nivel
scdzut al mobilizarii energetice, tristete etc.

La extrema cealalta, pieptul bombat, capul sus, umerii drepti,
picioarele larg departate, miinile evoluind larg pe langa corp denota
cel mai adesea siguranta de sine, tendintd dominatoare, atitudine
“martiala”, atitudine de provocare.

O conditie importanta pentru descifrarea semnificatiei pe care
o are atitudinea consta in cunoagterea situatiei, a contextului in
care se plaseazd ea, pentru ca o aceeasi “tinutd” poate avea
semnificatii deosebite in situatii diferite. In plus, ea trebuie corelatd
si cu alte elemente semnificative. De pilda, o atitudine “martiala”
la un individ de staturd micd poate denota un complex de
inferioritate, tot aga dupa cum, la altii, atitudinea defensiva poate
constitui numai masca unei intentii riuvoitoare.
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Intre extremele mentionate mai sus pot exista o infinitate de
nuante, sesizarea lor depinzand de modul in care ele sunt corelate
cu ansamblul. In orice caz, este important sa se retina ca prin tinuti
sau atitudine nu trebuie si se inteleagd numai o anumiti pozitie a
corpului in sine, ci modul particular in care se imbina o serie de
elemente ca: statura si constitutia corporald, forma si pozitia
capului, pozitia trunchiului si a umerilor, amplasarea maéinilor si
picioarelor, directia §i expresia privirii etc., toate comunicand o
secventa din structura psihologica a persoanei studiate.

3.3. MERSUL furnizeazi, de asemenea, numeroase indicatii
asupra insusirilor psihice ale oamenilor.

Principalele criterii prin prisma cérora poate fi categorisit
mersul sunt: viteza, elasticitatea si fermitatea. Pe baza acestora
se disting urmatoarele tipuri de mers: lent si greoi; lent si nehotérit,
timid; rapid, energic, suplu si ferm. Aceste tipuri de mers au
semnificatii psihologice distincte.

In general, se poate spune cd mersul reprezintd unul dintre
semnalele importante ale dinamicii neuropsihice. Mersul rapid
denotd o mobilitate mare pe plan neuropsihic, tot aga dupa cum
mobilitatea redusa, neuropsihica se exprima, printre altele si printr-
un mers lent. Desigur, prin calificativele “rapid” si “lent” utilizate
aici se inteleg caracteristicile naturale ale mersului §i nu nivelurile
de viteza ce pot fi imprimate mersului in mod voluntar (corelatia
se pastreaza insd pand la un punct si, In acest ultim caz, chiar daca
este determinatd voluntar, viteza sporitd a mersului corespunde
unui tempo psihic marit §i invers).

Totodatd, mersul exprima fondul energetic de care dispune
individul. Dimineata, cdnd omul este odihnit dupd somnul de
noapte, mersul este mai vioi §i mai elastic decat in cea de a doua
jumatate a zilei. Aceste diferente sunt resimtite §i subiectiv atunci
cand oboseala acumulata in timpul zilei este mai accentuata. De
asemenea, diminuarea resurselor energetice ale organismului, ca
urmare a unor stari maladive, se traduce si prin modificarea ampli
a caracteristicilor mersului.
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In sfarsit, mersul constituie si un semn al coloraturii afective
a trairilor individului. Buna dispozitie, optimismul, increderea in
sine au drept corespondent mersul rapid, vioi, ferm, cu pasi largi,
in vreme ce tristetea, starile depresive determina un mers lent, cu
pasi mici. Chiar in vorbirea curenta se intrebuinteaz expresia “mers
abatut”. La rdndul lor, emotiile determina perturbari ale mersului.
Astfel, la unii indivizi simpla senzatie ca sunt urmariti cu privirea
de catre cineva este suficientd pentru a le perturba automatismul
mersului si a-i face, de pilda, sa se impiedice. Starile emotionale
deosebit de puternice, socurile, pot avea ca efect incapacitatea,
momentana sau de duratd mai lungd, de a merge.

In continuare, mentionim cateva dintre semnificatiile
psihologice posibile ale principalelor tipuri de mers pe care le-am
denumit mai sus.

Mersul lent si greoi (la definirea lui ca atare tindndu-se
seama si de sexul si varsta individului) indica o redusd mobilitate
motorie - §i adesea chiar mintala (in special cind este insotit de
vorbire si gesturi lente, aspecte care apar mai frecvent la constitutiile
mai masive). Daci acest gen de mers este observat la un individ
apartindnd constitutiei astenice, el poate constitui fie expresia, fie
efectul unei stiri maladive. Iar la persoanele de varsta inaintati el
constituie o caracteristica naturala, semnificind sciderea ampla a
resurselor de energie psiho-fizica.

Dintre tipurile temperamentale, acest tip de mers se intilneste
mai frecvent la flegmatic - intrunind in plus caracteristica unor
reduse modificari de viteza si ritm, chiar atunci cind astfel de
modificari ar fi obiectiv necesare. Este vorba de categoria de oameni
care se spune cd “nu-si ies din pas, orice s-ar intdmpla!”.

Mersul lent, nehotirat, timid indica dupd cum se poate
deduce chiar din termenii utilizati pentru definirea s, in special
lipsa de incredere in sine datoritd unei emotivitati excesive. In
legéturd cu aceasta, este util ca prin confruntarea cu alte date, si se
precizeze daca starea de emotivitate reprezinti o caracteristica
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structurali a individului sau ea este legata de o anumita conjunctura
(de exemplu, constiinta unei stari de inferioritate - datorits
nepregitirii, comiterii unei greseli in activitate etc. - in raport cu
cerintele situatiei date).

Acest tip de mers indicd, in mod sistematic §i fara nici un
dubiu, amplasarea individului pe pozitii defensive - din motive ce
ar urma si fie clarificate prin alte mijloace, daca situatia o cere.

Dintre tipurile temperamentale, cel melancolic intruneste in
mod frecvent caracteristicile acestui tip de mers.

Mersul rapid, energic, suplu si ferm se intalneste la adultul
tandr, sandtos, dispunand de Insemnate resurse energetice i care
manifestd o deplind Incredere in posibilitdtile sale (cel putin in
legdturd cu atingerea scopului concret pe care il urmaéreste in
momentul respectiv). El indicd, de asemenea, echilibrul emotional,
promptitudinea in decizii §i perseverenta.

Acest tip de mers este caracteristic tipului sanguinic. Daci
insd proprietatile mentionate apar exagerate, este probabil ca
individul in cauza sd apartind structurii colerice.

In continuare, o alta categorie de manifestari care intr in
sfera pantomimei o constituie gesturile.

3.4. GESTURILE reprezinta, aldturi de mers si de
modificdrile pozitiei corpului ca atare, unul dintre cele mai vechi
mijloace de exprimare a reactiei organismului la o modificare
survenitd in mediul exterior sau interior. Rolul lor este acela de a
restabili echilibrul cu mediul sau de a realiza echilibrul cu mediul
exterior sau interior. Altfel spus, rolul gesturilor constd in incercarea
de a restabili echilibrul cu mediul sau de a realiza echilibrul pe o
treaptad noud, superioari - actul de comunicare fiind in acest caz un
COD sintetic de informatii utile.

Gesturile pot fi impéartite in trei mari diviziuni
instrumentale, retorice §i reactive.

a) Gesturile instrumentale sunt cele prin intermediul cérora se
efectueazd o anumitd activitate. Dintre mana si picior, rolul
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instrumental mai amplu revine mainii. Desigur, piciorul detine
si el unrol inferior celui al méinii. Datorita functiei instrumentale
la care a fost supusa pe parcursul a milioane de ani, ména a
ajuns sa intruneasca particularitati anatomo-fiziologice care fac
din ea un instrument de executie neegalatd, in universul
cunoscut, sub raportul varietdtii utilizarii: apucare, tragere,
impingere, ridicare, coborére, lovire, rotire, rasucire etc., un
instrument al variatiei energiei puse in actiune, un instrument
al preciziei etc. Nici una dintre maginile create de om nu a atins,
i ceea ce priveste multilateralitatea functiilor, perfectiunea
mainii. Dar, oricit de dezvoltatd, mana ramane un instrument
pus in actiune de o serie intreagd de mecanisme psihice. De
aceea, observarea gesturilor instrumentale, in special a celor
efectuate cu ajutorul mainilor, poate pune in lumina multe dintre
particularitdtile mecanismelor psihice care stau in spatele lor.
Pantomima in genere transmite, comunica, dar gesturile au
“registre” speciale si decoduri specializati de percepere si
intelegere.

Exista gesturi instrumentale generale si specifice:

* Gesturile instrumentale generale sunt cele la care recurg practic

toti oamenii apartinand aceluiasi mediu material-social-cultural
pentru satisfacerea diverselor lor trebuinte: activititile casnice:
s1 gospodaresti, nutritia, Ingrijirea copiilor, scrisul si cititul etc.
lar specifice sunt cele implicate in exercitarea activititilor
profesionale, diferite de la o profesie la alta.

Dintre gesturile instrumentale, cele specifice au valoarea de

cunoagtere cea mai ridicat, dar posibilitatea utilizarii acestei surse

de cunoagtere este limitata, la ea neavand acces decit oamenii de
aceeasi profesie, cu cei supusi observarii. De aceea, la oamenii
apartinand altor categorii profesionale, observatia va viza sfera
gesturilor instrumentale generale.

Oricat de variate, gesturile instrumentale generale pot fi
analizate prin prisma unui numér redus de criterii: viteza, frecventa,
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intensitatea, amplitudinea, planul de efectuare, precizia si, in
-stransa legatura cu cea din urma, eficacitatea. Nu vom insista asupra
modului de utilizare a semnificatiei acestor criterii. Notam totusi ci
dintre ele cele mai bogate in semnificatii psihologice sunt: viteza si
precizia, respectiv eficacitatea. Viteza gesturilor instrumentale
reprezintd, la fel ca si mersul, o expresie a dinamicii neuropsihice,
cu cét gesturile sunt mai rapide, cu atat ele semnificd o mobilitate
neuropsihica mai mare. De aceea, promptitudinea declangarii, precum
si viteza efectudrii gesturilor comune - Incepand cu mancatul si
terminand cu scrisul - reprezinta unii dintre cei mai importanti indici
pentru identificarea tipului temperamental, viteza cea mai mare
intdlnindu-se la tipul coleric, iar cea mai micé la tipul flegmatic.

Totusi, trebuie sa se tind seama ca viteza, mare sau mica, reprezinti

si un efect al exercitiului. Cu cat practica exercitarii unor gesturi

instrumentale, chiar generale, este mai mare, cu atét viteza efectuarii
lor este mai mare.

Spre deosebire de vitezd, edificatoare mai mult pentru
dinamica neuropsihica, precizia gesturilor instrumentale dezvaluie
aspecte de continut ale activitatii psihice, furnizand indicatii cu
privire la insusiri ca: spiritul de observatie, memoria motorie,
inteligenta practici (sau concretd), atentia sau, pentru a denumi
toate acestea cu un singur cuvant, indemanarea (abilitatea in a
opera cu obiecte). Dar, trebuie sa se aiba in vedere, la fel ca si in
cazul vitezei, cd exercitiul joaca si el un rol in atingerea unui anumit
nivel de precizie.

Concluzii psihologice mai bogate pot fi apoi obtinute din
analiza raportului dintre viteza si precizia gesturilor instrumentale.
Astfel:

* Gesturile rapide, dar de o precizie mediocra denota in gene-
ral o stare de hiperexcitabilitate - care constituie o caracteristicd
“naturald” a temperamentului coleric. La alte tipuri
temperamentale, aceasta stare poate fi semnul fie al unei ridicate
tensiuni emotionale, fie al unei puternice iritatii.
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* Gesturile prompte, sigure si precise denota calm, stapanire
de sine, incredere in sine, prezenta de spirit etc.

* Gesturile lente, dar sigure si precise denotd meticulozitate,
grija pentru aménunte, tendinta de a neglija dimensiunea
temporald a activitatii in favoarea calitatii. Aceastd categorie
de insusiri poate fi intdlnitd mai frecvent la temperamentul
flegmatic. Mult exagerate, ludnd forma pedanteriei, respectiv
caracterul unei manii, ele pot aparea insa si la alte tipuri
temperamentale, de pilda la melancolic.

* Gesturile variate ca viteza, dar sistematic lipsite de precizie
denotd totdeauna neindemanare, Tnapoia acesteia putind sta
cauze diferite: lipsa de interes pentru activitatea respectiva, nivel
scizut de mobilizare energetica, lipsa de exercitiu, lipsd de simt
practic (nivel scazut al inteligentei practice).

O categorie speciala de gesturi instrumentale o reprezinta
cele implicate in scris. In mod sigur, scrisul are si anumite
semnificatii psihologice. Nu vom insista Insa asupra lor Intrucét
problema - deosebit de complexa si cu aspecte incd insuficient
clarificate - depaseste cadrul lucrarii de fata.

* Gesturile retorice sunt cele care, fie insotind, fie inlocuind
vorbirea, au drept scop si convinga interlocutorul sau, ceva mai
mult, sd provoace acestuia 0 anumita stare emotionald sau afectiva.

Limbajul gesturilor reprezintd cel mai vechi sistem de
comunicare, el aparand pe scara animald cu mult inaintea vorbirii.
El a servit - §i continud sa o faca - la comunicarea in special a
emotiilor: frica, minia, veselia, tristetea etc. Dezvoltarea vorbirii
nu a scazut cu nimic din importanta gesturilor ca mijloc de
comunicare, cea mai bund dovada fiind acea cd adesea abia
gesturile care Insotesc un anumit mesaj verbal precizeaza sensul
in care trebuie si fie interpretat acesta.

Ca urmare a celor spuse mai sus, semnificatiile gesturilor
retorice sunt tot aga de numeroase si variate ca si cele ale vorbirii
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propriu-zise. Din acest motiv, nu vom putea oferi prea multe criterii
pentru analizarea si interpretarea lor.

O serie de concluzii psihologice pot fi desprinse in primuj
rand din caracteristicile de ordin formal ale gesturilor, cum sunt:
frecventa, amplitudinea, energia, planul de efectuare etc. Astfel:

* Gesturile rare, “moi”, de mici amplitudine (stranse pe langi
corp) pot sd denote: atitudine defensiva, teamd; nivel scazut al
mobilizarii energetice, ca urmare a oboselii, a unei stiri depresive,
sau a unei stari maladive, stare de indiferenta, plictiseald, apatie;
apartenenta individului la tipul temperamental melancolic;
tendinta la izolare etc.

Gesticulatia bogati, impetuoasa, largia (uneori, de o
amplitudine periculoasa pentru cei din jur) este caracteristica tipului
constitutional picnic, iar dintre tipurile temperamentale, colericului
si, In masurd mai micd, sanguinicului. Ea poate s denote: stare
emotional-afectiva de tip stenic sau hiperastenic (buna dispozitie,
veselie, volubilitate, jovialitate, mergdnd pana la euforie); nivel
ridicat de mobilizare energeticd; elan, inflacarare pentru o idee
sau o cauza, vadind totodata tendinta de a-i antrena, de a-i castiga
si pe cei din jur la cauza respectiva etc.

*  Gesturile repezi, violente efectuate indeosebi pe directia
“Inainte”, in special cdnd insotesc vorbirea cu tonul ridicat, pot
denota: stare de iritatie, dorinfa de afirmare proprie, de dominare;
exercitarea constienta a autoritatii etc.

Pe de altd parte, gesturile pot fi interpretate prin prisma
semnificatiei, a continutului lor semantic. Unele gesturi semnifica,
de pilda, actiuni. Astfel, efectuarea gesturilor specifice unor actiuni
(spargerea lemnelor, sdparea cu casmaua, cositul etrc.) este
suficientd pentru a evoca insesi activitatile respective. Alte gesturi
exprima emotii: fricd, spaima, oroare etc. sau chiar sentimente:
dragoste, urd, dispret, ingdmfare etc.
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Gesturile reprezintd un limbaj direct, in sensul ca intelegerea
lor nu este dependentd de notiuni, respectiv de cuvinte. Ele sunt
usor de inteles pentru ca inapoia lor se afla un “exercitiu” de
milioane de ani. Dar, tocmai datoritd numeroaselor semnificatii pe
care le pot avea gesturile, interpretarea lor in scopul cunoasgterii
oamenilor este intrucatva dificild. De aceea, in cele ce urmeaza
vom descrie numai citeva dintre elementele de cunoastere pe care
le poate oferi observarea atenta a gesturilor retorice.

Raportul dintre exprimarea verbali si cea prin gesturi
este edificator pentru posibilititile de exprimare ale individului.
Existd oameni care, pentru cd nu gasesc cu usurintd cuvintele
necesare pentru ceea ce vor s spund recurg mai degraba la gesturi.
Aceasta denotd anumite dificultati in sfera conceptualizarii,
respectiv a gandirii. La altii, In schimb, predomina limbajul ver-
bal-notional, gesticulatia fiind redusé la minimum. Aceasta denota
cid mecanismele intelectuale superioare pe care le presupune
limbajul verbal sunt mai bine dezvoltate decat cele care asigurd
exprimarea directa, prin gesturi, fapt care ar trebui cunoscut ante-
rior selectiei pentru anume profesii prin teste de aptitudini speciale.

Varietatea si coloratura afectiva a gesturilor este in mare
masurd edificatoare pentru fondul de emotii §i sentimente ale
individului. Astfel, observarea atenta a gesturilor retorice ale
oamenilor poate aduce importante precizari cu privire la tipurile
cérora ei le apartin: inert, apatic, amorf, emotiv-depresiv, emotiv-
activ, nervos, pasionat etc.

Caracterul spontan sau “elaborat” al gesturilor, in masura

in care poate fi sesizat, ne sugereazi “secvente” privind sinceritatea

individului, gradul in care el este convins de ceea ce spune §i ne

trimite la abordarea mult mai complexa a atitudinilor.

* Gesturile reactive sunt constituite din acele miscari ale corpului
si membrelor efectuate ca raspuns la diferite solicitari sau situatii

neasteptate cu care este confruntat individul. Spre deosebire
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de miscarile efectuate ca raspuns la solicitdrile sau situatiile
asteptate, care, putdnd fi gindite sau pregitite, intrd in mod
firesc in sfera gesturilor instrumentale, cele reactive nu sunt
elaborate constient, ele servind, in marea majoritate a cazurilor,
unor scopuri de apérare.

La fel ca si mersul sau celelalte categorii de gesturi,
manifestirile reactive pot fi analizate prin prisma unor criterii ca:
promptitudinea declangarii, viteza de desfasurare, numarul
(frecventa), amplitudinea, intensitatea etc. In functie de acestea,
gesturile reactive sunt edificatoare pentru dinamica neuropsihic,
resursele energetice si in special caracteristicile reactivitatii
emotionale, de la manifestarile extreme de tipul hipostenic (blocajul,
incapacitatea de a actiona etc.), pana la cele extreme de tipul
hiperstenic (avalanga de migcéri, actiunile haotice, fenomenele de
pronuntati iritatie). Toate acestea ne arata rolul deosebit de impor-
tant al cunoagterii psihismului uman in dinamica.

3.5. MIMICA reprezintd ansamblul modificarilor
expresive la care participi pirtile mobile ale fetei: ochii,
sprancenele, fruntea, gura, maxilarele, obrajii. Nu exista insé nici
o indoiald ca la expresivitatea fetei concura, chiar fard voia
individului, si o serie de elemente statice apartinind fizionomiei!
respectiv simptomaticei stabile, cum sunt: culoarea parului §i a
fetei, culoarea ochilor, conformatia fetei, profilul in ansamblu,
profilul frunte-nas, profilul nas-guré-barbie, forma maxilarelor etc.

S i i
Sy )
(< \%/ 4

Fig 9.

! Baudet Pierre, Visage et Caractcre, (Prosopologie), Ed.6, E.S.F., Paris, 1963
Piterit, Theodor, Physik und Physiognomik, Germania, 1938.
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Expresivitatea fetei depinde cel mai mult de elementele

mobile, astfel incat notiunile de mobilitate si expresivitate sunt cu
referire la mimicé - aproape sinonime.

@)//

Fig. 10.

In privinta raporturilor dintre particularititile anatomice ale

fetei si trasaturile psihice ale individului existd, dupd cum am mai
notat, o serie intreagd de supozitii §i teorii a caror justete este greu
de verificat. De aceea, vom arata numai citeva dintre raporturile
care, cu mare prudenti, pot fi luate in considerare:

*

*

Legitura dintre dezvoltarea inteligentei si conformatia
fruntii. Exista tendinta de a se considera ca fruntea lata (sau
inaltd) constituie semnul unei bune dezvoltari intelectuale.
Aceastd legaturd nu este confirmatid prin studii riguroase
somatometrice §i psihologice. Avand insa in vedere faptul ca
pand in prezent nu existd un sistem de méasurare exactd a
inteligentei, observatia in cauza nu poate fi nici acceptata, dar
nici respinsa din capul locului. Ea poate fi consideratd mai mult
ca o ipoteza care isi agteaptd confirmarea sau infirmarea. Trebuie
subliniat insa ca latimea fruntii nu va putea suplini niciodata
acea dimensiune a inteligentei care se cstigd prin instruire §i
efort permanent de cunoastere.

Legitura dintre capacitatea volitionala si forma barbiei si
maxilarelor. De obicei, barbia “patratd”, ferm conturatd, si usor
proeminentd, insotind maxilare puternice, de asemenea, bine
conturate, sunt considerate drept semne ale unei vointe
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puternice; si invers, barbia micd, rotunda, retrasd, insotind
maxilare putin proeminente ar constitui semne ale unei reduse
capacitati volitionale. Observarea atentd a comportamentului
oamenilor confirma uneori aceasta legétura, dar, desigur, ea nu
trebuie sa fie absolutizata.

Legatura dintre dezvoltarea partilor superioarai si inferioari
a fetei si latura instinctual-emotionala a vietii psihice

Se pare cd raportul, intre aspectul dezvoltarii, dintre partea
superioara si cea inferioara a fetei este edificator pana la un punct
pentru latura instinctual-emotionald si cea rationald in cadrul
activitdtii psihice. Astfel, dezvoltarea mai ampla a pértii superioare
- concretizatd prin frunte inaltd, ochi mari, privire mobila, vie, nari
inguste, buze subtiri - ar indica, in cadrul vietii psihice, preominarea
activitatii cognitive, a ratiunii in special daca individul apartine
tipului constitutional astenic.

in schimb, dezvoltarea mai ampla a partii inferioare a fetei,
rotundd dar mare, cdmoasé - in special cand individul apartine
tipului constitutional picnic, ar denota predominarea in cadrul vietii

‘psihice a laturii instinctual-emotionale. Se presupune astfel ca
indivizii Intrunind aceste caracteristici acordd un loc Tnsemnat in
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cadrul preocupdrilor lor, transferdndu-le uneori chiar in scopuri
(ascunse) ale actiunilor lor, placerilor legate de nutritie (méancare,
bauturd), relatiilor sexuale etc.

Departe de a fi absolutizate, aceste legéturi trebuie sa fie
considerate mai mutl ca niste asocieri posibile sau, mai precis,
ca niste ipoteze care inca nu au fost pe deplin verificate.

Expresivitatea fetet este asiguratd insa in special de elementele
mobile: ochii, sprancenele, fruntea, gura, maxilarele etc.

In cadrul mimicii, un rol esential revine privirii, aceasta
reprezentdnd intrucdtva “cheia expresiei fetei”. Astfel, daca pe
fotografia unui actor - interpretdnd un personaj intr-un film sau o
piesé de teatru - se aseazd o micd bucatd de hértie astfel incét sa
mascheze ochii, expresia fetei lui devine aproape imposibil de
descifrat.

Expresiile fetei sunt extrem de variate: mirare, nedumerire,

interogare, intelegere, melancolie, tristete, veselie, manie, severitate
etc. Acestea sunt detectate ca modalitdti de comunicare
internationald in special in functie de modul in care se imbina
deschiderea ochilor, directia privirii, pozitiile succesive ale
sprancenelor, miscérile buzelor etc. Ca atare, vom exemplifica
aceste “‘esente” care ajutd la “descifrat” oamenii astfel:
a) Gradul de deschidere a ochilor este in mare mésura edificator
pentru “situatia” in care se afld individul: pe de o parte pentru
atitudinea (acceptarea sau respingerea) pe care el o ia fata de
informatiile cu care este confruntat, iar pe de altd parte pentru
marimea fluxului informatiilor respective. Astfel, ochii larg deschisi
pot denota: uimire, absenta sentimentului de culpd sau de teama,
atitudine receptiva, de interes pentru noutatea pe care o confin
informatiile, act de cautare, “intelegerea” noutatii pe care o aduc
informatiile etc. Iar deschiderea mai redusa a ochilor poate denota:
atitudine de neacceptare, de rezistenta fata de informatiile primite;
suspiciune, tendinta de a descifra eventualele ganduri ascunse ale
interlocutorului, tendinta de a ascunde, stare de plictiseala etc.
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In general, se poate vorbi de un raport direct proportional
intre gradul de deschidere a ochilor §i cantitatea informatiilor
receptionate sau emise de catre individ: cu cét cantitatea informatiei
primite sau emise (de pilda, in cursul explicarii pentru o alta
persoand) este mai mare, cu atat ochii sunt mat larg deschisi.

Cele spuse mai sus pot usura intelegerea unor expresii
utilizate in limbajul cotidian: “privire inteligenta”, “privire lucida”
sau, dimpotriva, “privire opacd” etc. Astfel de expresii denoté ca
asa-zisului “bun simt” nu i-a scapat legatura dintre activitatea
cognitiva si privire. Se spune in popor cd “ochiul este oglinda
sufletului”. Aceastd expresie poate fi considerati drept o fericita
metafora, prin care se sintetizeazd multe adevaruri psihologice.
Printre altele, se exprima aici reflectarea prin privire a rezultatului
si, implicit, padnd la un punct, a calitatii travaliului intelectual.
Individul care intelege, care “pricepe despre ce este vorba”, denoti
aceasta, fard voia lui, si prin privire. Este greu de descris agsa-numita
“privire inteligenta”. Desigur, se poate spune ci ea consta in ochii
larg deschisi, mobili, “patrunzitori”. Dar, ce anume permite si se
aprecieze ca o privire este patrunzitoare §i alta nu, este dificil de
precizat. Se poate presupune insa cd, aldturi de altele, si aceasta
insusire a privirii depinde in parte de gradul de deschidere a pupilei
- judecdnd dupd unele experiente, efectuate cu ajutorul unor
fotografii, care au ardtat ca senzatiile de placere sau neplicere,
provocate de imagini, se traduc si prin dilatarea, respectiv
contractarea, pupilei. Ca urmare, “privirea opaca”, specifici celei
care “nu intelege despre ce este vorba”, s-ar explica prin fixitate,
deschidere mica si lipsa de mobilitate a pupilei.
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b) Directia privirii joacd, de asemenea, un rol important in
determinarea expresiei fetei. Nedumerirea, efortul de rememorare
sunt insotite de obicei de aga-numita “privire in gol”. Privirea in
jos sau in ldturi poate semnifica atitudine de umilintd, sentiment al
vinovatiei, rusine etc. Privirea in sus, peste capul interlocutorului,
denotd de regula lipsa de respect pentru acesta. Si, in sfarsit, ochii
indreptati ferm catre interlocutor sustinand fara dificultate privirea
acestuia denota sinceritate, atitudine deschisa, hotarare sau, in alte
situatii asprime, atitudine criticd, dojand, iar uneori provocare.

B =) @ =) (=
Fig. 14

In stransa legaturd cu directia, este necesar si se ia in
considerare:

c) Mobilitatea privirii. Existi oameni cérora privirea le “fuge”
in permanentd, 1n toate directiile, neputand-o fixa si sustine pe cea a
interlocutorului. De reguld, oamenii din aceasta categorie se
caracterizeaza prin lipsa de fermitate, tendinta de a-si ascunde
gandurile, intentiile, iar uneori prin sentiment al vinovitiei sau
lagitate. La extremitatea cealaltd, privirea fixa, imobila, denota o
anumiti lipsa de aderenta, de contact cu realitatea sau, in unele cazuri,
atitudine de infruntare a interlocutorului.

in general, “interpretarea” privirii joaci un rol insemnat in
cunoagterea structurii si atitudinii oamenilor din jur. Astfel, prima
modalitate a oamenilor de a lua contact unii cu altii constd in
“Intalnirea” sau asa-numitul “joc al privirilor”. De regula, atunci
cand doi oameni se privesc, coborarea sau intoarcerea privirii in
altd parte la unul dintre ei semnifica retragerea acestuia pe pozitii
defensive. De aceea, in studierea comportamentului oamenilor este
necesar sa se acorde o atentie deosebita privirii, in special modului
de “a sustine” privirea interlocutorului.
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Deoarece enumeridrile detaliilor de care depinde
expresivitatea fetei sunt mult prea numeroase, nu insistam asupra
lor. Vom da in schimb citeva recomandari generale referitoare al
interpretarea mimicii in ansamblu.

Mimica séiiraci, respectiv fata caracterizati printr-o redusi
varietate si mobilitate a mugchilor faciali si implicit a expresiilor
denotd in genere apartenenta individului la tipul temperamental
flegmatic. Ea constituie semnul unei reduse reactivitati, chiar al
unei anumite inertii emotionale si afective. In unele caziri, mimica
deosebit de sdraca semnificd o structurd psihicd elementarai,
amorfa.

Fig. 15

Mimica predominant depresivi, caracterizata prin expresie
meditativa datd de mugchii fetei “cazuti” (“Omega melancolic”)
denota fie apartenenta la tipul temperamental melancolic, fie faptul

cd individul se afld sub influenta unui eveniment neplicut.
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Fig. 16

Mimica mobili si, de aceea, bogati constituie de regula
semnul unor trdiri emotionale si afective de tipul stenic (veselie,
buna dispozitie etc.), specifice tipului temperamental sanguin.

72

https://biblioteca-digitala.ro / https://unibuc.ro



= = ZoRToN

L= 'f TE “l\’b
(D ‘

7 \ )

K\s?” =

Fig. 17
Mimica excesiv de mobild denotd, de regula, o anumita
inconstanti sau instabilitate a echilibrului tréirilor psihice. Insotita
si de alte manifestiri ca logoree (verbalizare deosebit de rapida,
cu un debit bogat, tendinta de a vorbi mult, cu pierderea frecventa
a “firului”) sau o gesticd ampla i rapida, ea se intalneste frecvent
la indivizii colerici, dar si la cei pasionati. In forme mai accentu-
ate, aceasta poate constitui semnul unei tulburdri cu caracter

patologic a activitatii neuropsihice.
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Fig. 18

Modificirile vegetative reprezintd, de asemenea, aldturi de
mimica §i pantomima, o sursd importantd de date cu privire la
structura si starea psihica a individului. In aceasti sferd intra toate
particularititile acelor functii vegetative despre care se stie cu
precizie ca se afld insi o strinsa corelatie cu activitatea psihica. Se
poate spune ca intr-un fel sau altul toate functiile vegetative sunt
tributare activitatii neuropsihice, tot asa cum cea din urma reflecta
influenta fiecarei functii vegetative. Dar, investigarea celor mai
multe functii vegetative reclama mijloace complexe de laborator
$i numai o parte dintre ele sunt accesibile observatiei psihologului.
Unele sunt relativ accesibile observatiei si ele se numar printre
cele mai importante. Acestea sunt: respiratia, pulsul, reactiile
vaso-motorii §i secretorii (deduse din rapiditatea si amploarea
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Fig. 19. Sistemul nervos vegetativ si organele “{inta”

modificdrilor culorti fetei, din procesele de transpiratie etc.), ca i
functionalitatea gastrica, functionalitatea aparatului urinar,
functionalitatea musculaturii, a sfincterelor toate trddand
modificari obiectivate la “distantd” percepute de un observator atent
sl experimentat.

Modificérile de ordin vegetativ sunt edificatoare in special
pentru trdirile emotional-afective si, in stransa legaturd cu aceasta,
pentru capacitatea de autocontrol a individului. Astfel, in cazul
unei trédiri emotionale deosebit de puternice, pot fi intalnite
modificari vegetative ca: tulburiri respiratorii (respiratie
“agitatd”, neregulatd, eventual cu spasme etc.), cresterea ampla a
pulsului (dedusa din cresterea frecventei respiratorii sau, uneori,
din perceperea directd a zgomotului contractiilor cardiace);
modificari ample ale culorii fetei (treceri rapide de la eriten/
inrosirea fetei/ la paliditate sau invers), uscarea gurii, modificarea
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vocii (datoritd tulburarii contractiilor muschilor ce fac parte din
aparatul fonator); pusee sudorale (momente de transpiratie
abundentd alternind cu altele de “uscaciune” excesivd); tremur
generalizat, spasme gastrice sau intestinale (eventual insotite de
varsituri); frisoane, “clantanitul” dintilor; balbéiala sau mutism;
pierderea controlului sfincterelor (cu evacuéri involuntare sau mai
des decit in mod obignuit de materii fecale sau urind); crizd de
plans cu lacrimare; senzatia de “nod in gét”; pierderea controlului
mersului, scaderea sensibila a preciziei in gesturi etc.

Desigur, trairile emotionale intrunind toate modificarile veg-
etative notate mai sus sunt deosebit de rare. De aceea, pentru a
conchide ca un om se afla intr-o anumita stare emotionala nu este
necesar sa se astepte intrunirea tuturor acestor modificari sau semne.

Caracterul astenic (de exemplu, spaima); sau stenic de
exemplu iritatia), precum si intensitatea trdirii emotionale pot fi
deduse din numarul si amploarea modificarilor vegetative. De
asemenea, este important de subliniat faptul ca o stare emotionala,
chiar putin intensa ,,se trideazd” totdeauna printr-unul sau mai
multe dintre semnele mentionate. '

Dar aceste semne pot scidpa observatorului neatent sau
neexperimentat. De aceea, pentru a sesiza starea emotional-afectiva
a oamenilor care, dintr-un motiv sau altul constituie obiectul
interesului nostru, este necesard o exersare deosebita a atentiei,
perfectionatd in mod continuu prin cdpatarea deprinderii de a
observa, de a ierarhiza informatii date, de a le ,,aseza” Intr-un stil
de conduiti psihologica.

Vorbirea poate fi de asemenea analizatd si valorificata din
punct de vedere psihologic. Analizarea ei trebuie sa vizeze
concomitent: a) analiza formala si b) analiza semantica (aspectele
legate de semnificatiile termenilor utilizati).

a) Analiza formali distinge in special insusirile de ordin fizic ale
verbalizirii, cum sunt: intensitatea medie a sunetelor (sonoritatea);
fluenta, debitul sau viteza, intonatia, pronuntia (si in legitura cu
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aceasta, eventualele defectiuni de limbaj). Aceste insusiri nu sunt
lipsite de semnificatie psihologica. Astfel:

Intensitatea medie a sunetelor constituie un indice al
fondului energetic al individului, dar si al unor insugiri ca: hotararea,
autoritatea, calmul, increderea in sine. Ca urmare, vocea puternica,
sonora denota energie, sigurantd de sine, hotarare etc., in vreme ce
vocea de intensitate sonora scazuta indica lipsa de energie, even-
tual oboseald, nesigurantd, emotivitate, nehotarare etc.

Fluenta — respectiv caracterul continuu sau discontinuu al
vorbirii — constituie un indice direct al mobilitdtii proceselor cog-
nitive, al vitezei de conceptualizare, de ideatie. Vorbirea fluenti
(continud, curgdtoare) denotd usurinta in gésirea cuvintelor, a
termenilor convenabili pentru exprimarea ideii dorite, ceea ce
presupune, printre altele, rapiditate si precizie in desfasurarea
activititii cognitive (implicand diverse aspecte din procesele de
gandire, memorie, mergdnd pana la atentie i imaginatie), precum
si un tonus neuropsthic ridicat. Dimpotriva, vorbirea lipsita de
fluenta (discontinud, intrerupta frecvent de pauze) denota dificultati
de conceptualizare, respectiv dificultédti in gésirea cuvintelor
adecvate demersului. Desigur, nu este vorba aici de situatiile de
necunoastere a problemei In discutie, in care orice individ poate
prezenta o anumita lipsd de fluentd in expunere, ci de acelea in
care este evident ca lipsa de fluentd reprezintd o caracteristica a
individului. Dificultitile de conceptualizare ce reies de aici pot avea
cauze multiple: tonus neuropsihic scdzut (lipsd de dinamism,
oboseala instalata precoce), desfasurare lenta a activitatii psihice in
general si a celei cognitive in special, reactivitate emotionala (lipsi
de incredere in sine, teama), dificultate in elaborarea deciziilor.

O forma speciali a lipsei de fluentd o reprezinta asa-numita
,,vorbire in salve”. Aceasta se caracterizeaza prin grupuri de cuvinie
rostite precipitat, dar cu pauze relativ mari intre ele, prezentind de
reguld si multe aspecte de incoerentd — cel putin din punct de vedere
gramatical. Aceasta denota adesea o reactivitate emotionald crescuti
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Debitul sau viteza exprimarii constituie cel mai adesea o
caracteristicd temperamentald. Astfel, in vreme ce colericul
vorbeste mult si repede, flegmaticul se exprima folosind un debit
deosebit de redus. Pe de alta parte, debitul depinde de gradul de
cunoagtere a obiectului discutiei, de relatia afectiva in care se afla
individul care vorbeste cu interlocutorul sdu. Astfel, cu cét
cunoasterea obiectului este mai ampla, cu atdt debitul va fi mai
mare. De asemenea, debitul este mai mare atunci cind relatia dintre
indivizii Intre care se poartd discutia are caracteristicile unor afinitati
intre persoane. Relatia de respingere, unilaterala si cu atat mai mult
bilaterald, se caracterizeaza in primul rand prin reducerea sau chiar
suspendarea comunicarii verbale dintre indivizii in cauza.

In aprecierea caracteristicilor intre fluenta si debit. Astfel,
debitul scazut, respectiv viteza de exprimare redusa nu inseamna
numaidecat si lipsd de fluentd. Vorbirea poate fi fluenté si atunci
cand viteza de exprimare este micé, tot asa dupa cum lipsa de
fluenta poate fi intdlnita si in conditiile exprimarii cu un debit
ridicat.

Intonatia are, de asemenea, multe componente psihice. Cea
mai importanta ar putea fi considerata capacitatea sau tendinta
exteriorizarii pe plan social a trairilor emotional-afective. Astfel,
intonatia bogata in inflexiuni este caracteristica indivizilor cu un
fond afectiv bogat si care in acelasi timp tind, constient sau mai
putin constient, si-si impresioneze (afectiv) interlocutorii. In
schimb, intonatia plati, monotona, sdraci in inflexiuni poate
denota fie un fond afectiv sirac, fie anumite dificultiti sau inhibitii
in comportamentul social precum: incapacitatea exteriorizarii
propriilor sentimente, dificultiti in stabilirea de contacte cu
oamenii din cauza timidititii etc. In lectura cu voce tare, intonatia
sdracd, neadaptatd semnelor de punctuatie, denota lipsa de
exercitiu In materie de scris-citit. Dar chiar si in vorbirea liberd

intonatia reflecta pana la un punct gradul de cultura si de educatie
al individului.
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Pronuntia depinde pe de o parte de caracteristicile
neuropsihice, iar pe de alta parte de nivelul de cultura generala si
profesionald a individului. Ca tipuri se disting: pronuntia deosebit
de corectd (reflectind o grijd pentru corectitudine mergand pana la
pedanterie), pronuntie de claritate si corectitudine medie, pronuntie
neclard, neglijenta. Mentiondm spre exemplificare: eliminarea din
unele cuvinte a unor sunete, contopirea intr-un sunet confuz a
sfarsitului unor cuvinte, coborérea tonului §i pronuntarea neclara
a sférsiturilor de fraza.

Cel mai frecvent, forme defectuoase de pronuntie pot fi
intdlnite la temperamentele extreme, la colerici si la melancolici.
Astfel, colericii din pricina grabei deformeaza unele cuvinte, iar
pe altele chiar le eliming, ,,mananca” din vorbire, inlocuindu-le cu
gesturi sau prin expresii de mimica.

Pe de altd parte, 1a melancolici se constatd adesea sciderea
sensibila a sonoritétii §i contopirea in sunete confuze a unor
sfarsituri de cuvinte sau de fraza.

In strAnsa legaturid cu pronuntia trebuie sa fie luate in
considerare eventualele particularitdti sau chiar defectiuni de
limbaj. Acestea pot servi pe de o parte la identificarea vocii, in
absenta imaginii interlo-cutorului (in comunicatiile telefonice etc.);
iar pe de altd parte, ele pot da si unele indicatii asupra traséturilor
sale psihice. De exemplu, in cazul manifestérilor de balbaiala se
poate presupune, fara mari riscuri de a gresi, ca individul respectiv
se caracterizeaza si printr-o reactivitate emotionala sporita.

b) Analiza semantici vizeaza o alt laturd a vocabularului §i anume
semnificatiile termenilor utilizati. In legatura cu aceasta, pot fi
supuse analizei: structura vocabularului, cantitatea de informatie
si nivelul de abstractizare a termenilor, adecvarea lor la
continutul sau obiectul comunicérii, coerenta in judecati si
rationamente, plasticitatea si expresivitatea termenilor.

Prin structuri se intelege in linii mari numarul si varietatea
termenilor. Un vocabular bogat si variat denota, abstractie fiacand
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de nivelul cunostintelor generale sau profesionale, interes pentru
cunoastere, precum si 0 anumita capacitate intelectuald, respectiv
posibilitatea de a Intelege si rezolva mai usor situatiile intélnite in
viatd sau activitate. Cantitatea de informatie reprezinta o
dimensiune a vocabularului reflectidnd frecventa de utilizare a
termenilor. Cu cAt vocabularul este constituit din termeni comuni,
de largi utilizare, cu atét cantitatea sa de informatie este mai
ridicata. In strinsa legaturd cu cantitatea de informatie se afla
nivelul de abstractizare al termenilor. In general, nivelul de
abstractizare este cu atit mai ridicat cu cat cantitatea de informatie
este mai mare. Desigur, toate cuvintele ,,abstractizeaza” realitatea,
dar nu in masura egalad. Astfel, in vreme ce unele cuvinte redau
proprietdti concrete, larg cunoscute, ale lucrurilor, altele se refera
la insusiri sau relatii mai putin evidente care, stabilite pe baza de
studii speciale, se plaseaza In mod firesc la un nivel mai ridicat de
abstractizare. Nivelul de abstractizare fumizeaza si el o serie de
indicatii asupra calitdtii ,instrumentelor” intelectuale cu care
opereaza individul, precum si asupra ,,produselor” — judecati
rationamente, teorii etc., obtinute cu ajutorul lor.

Adecvarea la continut reprezintd masura in care termenii
utilizati sunt potriviti pentru a exprima cele dorite. Se intdmpla ca
unii oameni, din dorinta de a impresiona pe cei din jur, sa
foloseasca termeni de circulatie mai redusa, dar firi a le
cunoaste precis semnificatia. Aceasta denotd nu numai o
informare insuficienta asupra problemei, dar si infumurare,
atitudine de supraestimare a propriilor posibilititi. De o atare
atitudine poate fi vorba insa si in cazul in care astfel de termeni
sunt utilizati, chiar corect, in locul altora cu aceeasi semnificatie,
mai cunoscuti, §i care tocmai de aceea sunt considerati mai banali.

Un alt aspect al exprimarii ] constituie coerenta in judeciti
sirationamente, respectiv in gindire. Orice manifestare verbala
a omului, oricat de scurtd, reprezinta, independent de continutul
comunicarii, $i 0 mostra a modului siu de a judeca, a felului in
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care interpreteaza datele realitatii. PAnd la un punct, modul de a
judeca este dependent de pregatirea scolard si profesionald, de
educatia primitd, de suma influentelor sociale ce s-au exercitat
asupra individului etc. In acelagi timp insa prin aceasta se dezvaluie
s1 o parte din insugirile intelectuale proprii structurii sale. Drept
criterii pentru aprecierea coerentei in gandire pot fi folosite: precizia
in judecati si rationamente (cu deosebire inlantuirea dintre premise
si concluzii), originalitatea in aprecierea oamenilor si diverselor
evenimente, cunoasterea si aplicarea regulilor gramaticale in
vorbire si scris etc.

Plasticitatea §i expresivitatea termenilor sunt notiuni
intrucdtva inrudite. De cele mai multe ori, pentru a exprima un
lucru este necesar sa se aleagd Intre mai multe expresii verbale,
asemanatoare ca semnificatie, dar cu nuante diferite. Alegerea nu
este niciodata intdmplatoare pentru cd, chiar fara voia individului,
ea este determinatd in mare mésura de atitudine fata de realitatea
luata in considerare: acceptarea sau respingerea, minimalizarea sau
supraaprecierea etc. Pe de alta parte, se stie ca oamenii se deosebesc
mult sub raportul capacitatii de exprimare: in vreme ce unii pot
spune multe, cu ajutorul unor cuvinte putine, dar bine alese, altii,
chiar cu pretul a numeroase cuvinte spun in realitate foarte putin.
Astfel, prin plasticitate §i expresivitate, din punct de vedere
psihologic, se inteleg acele insusiri ale limbajului care reflecta
capacitatea individului de a reda nu numai realitatea ca stare, ci si
atitudinea sa fata de ea, intr-un mod susceptibil de a provoca si la
cei din jur aceeasi rezonantd afectivd. Din plasticitatea si
expresivitatea termenilor se pot deduce: nivelul intelectual, bogatia
fondului lexical, raportul in care se plaseaza individul cu lumea in
general, caracteristicile sale de ordin afectiv etc.

Tot in cadrul simptomaticii labile intrd apoi ticurile, reactii
stereotipe ce se repetd des, de multe ori fara stirea si in orice caz
fara voia individului, ce pot aparea fie numai intr-una din categoriile
mentionate (pantomima, mimicd, gesturi, vorbire), fie ca o
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manifestare complexd, imprumutind elemente din mai multe
categorii. Uneori, ticurile dezvaluie anumite particularitati psihice
ca nervozitate, emotivitate etc. Totdeauna insa ele ajuta la
particularizarea cunoasterii oamenilor, facilitdnd evocarea lor. Se
intdmpla chiar ca un detaliu in aparentd neinsemnat, cum este un
tic, o datd reamintit, sa fie suficient pentru evocarea unei serii Intregi
de Insusiri sau fapte la un om.

In continuare, notam o alta sursa de date cu privire la insusirile
psihice ale oamenilor, care insa nu se mai incadreaza in ceea ce
am denumit mai sus simptomatica stabild sau simptomatica
labili. Este vorba de aspectul vestimentar.

Imbriacamintea constituie un indiciu asupra starii materiale
aindividului, dar dincolo de aceasta ea are i multiple semnificatii
psihologice. Astfel, ea reflectd preferintele estetice, gustul celui
ce-o poarta, dar in mare masura si ideea pe care acesta si-o ,,face”
despre sine, respectiv cea pe care ar dori ca lumea sé si-o faca
despre el. Desigur, imbracamintea standard, de serie mare,
confectionatd din tesaturi comune §i intr-o gama redusa mare,
confectionata din tesaturi comune si intr-o gama redusa de modele,
nu ingaduie prea multe concluzii cu privire la simtul estetic al
individului ce o poartd, alegerea fiind determinata, in mod evi-
dent, in primul rand, de criterii materiale.

Principalele aspecte ale imbracamintei care au o semnificatie
psihologicd sunt: croiala, imbinarea culorilor, ordinea, curitenia,
concordanta sau discordanta fatd de ,,moda zilei” etc.

Croiala neobignuita, culorile stridente si cu atdt mai mult
imbinarile frapante de culori, precum si tendinta exageratd de a fi
in pas cu moda, denotd o oarecare superficialitate, o conceptie
despre lume si viata care pune prea mult pret pe aspectul exterior
al oamenilor §i lucrurilor. Aceasta nu inseamna insa ca la polul
opus intdlnim Insugiri psihice pozitive. Dimpotriva, atunci cand
imbracidmintea este neglijatd, murdara, vadind absenta oricarei
preocupari de estetica si ordine, concluziile de ordin psihologic
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sunt cel putin la fel de severe ca si in primul caz. Anume, se poate
vorbi de: mentalitate inapoiati, conceptie rudimentara despre lume
si viata, lipsa de respect sau chiar atitudine de sfidare a normelor
si uzantelor sociale.

Este adevarat cd ,,nu haina 1l face pe om”, dar la fel de
justificat se poate spune ca haina 1l exprima pe om, mai mult
decit acesta 151 poate da seama. De aceea, dintre elementele supuse
observatiei in vederea cunoagterii insusirilor psihice ale oamenilor
nu poate lipsi imbricémintea — cu precizarea c nici in acest caz
concluziile nu trebuie sa fie absolutizante.
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Capitolul 4

RADIOGRAFIEREA INTERRELATIILOR
UMANE

Incercand si dam o definitie a comunicirii, a fost nevoie si
prezentim concepte, teorii, ipoteze, alternative
psihoneurofiziologice si nu avem pretentia unei abordari exhaus-
tive. Dacad dorim sa patrundem in adéncime, in interrelatiile umane
pentru a intelege scopul, mijloacele, felurile comunicéarii umane
ne simtim datori sd prezentdm, macar succint, aceastd radiografie
a relatiilor, cu regulile lor, cu exemplificari pentru o posibild
adecvare a conduitelor umane.

Regulile pe care le-am prezentat generic in paginile anterioare
ca modusuri de raspuns guverneaza actiunile, optiunile, atitudinile
noastre si chiar se insera in viata noastra intima.

Dificultatea de patrundere a interrelatiilor umane in
complexitatea si dinamicitatea lor ne obliga la o sistematizare a
domeniilor in care se resimte efectul regulilor formale sau
informale, traversand vérste, culturi, medii sociale diferite, capatand
nuante deosebite la femei si barbati. Ca atare, noi incercam sa facem
o secventiere a fenomenului complex care este COMUNICAREA
si care este prezentd atdt in relatiile de munca, in relatiile intime
dintre prieteni, in relatiile dintre soti, relatii de familie etc.

Aceste secvente se referi la:
Comunicarea si relatiile intre prieteni
Comunicarea i relatiile cuplului
Comunicarea i relatiile de convietuire
Comunicarea si relatiile dintre soti
Comunicarea si relatiile intrafamiliale (parinti-adolescenti)

* % * ¥ *
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Comunicarea si relatiile profesionale (sef-subordonat)
Comunicarea si relatiile profesor-elev

Comunicarea i relatiile medic-pacient

Comunicarea si relatiile cu vecinii.

* ¥ ¥ ¥

4.1. COMUNICAREA SI RELATIILE INTRE
PRIETENI

Dictionarele definesc prietenul drept ,,persoana care sustine
o altd persoand, ori o ajuta direct, incurajdnd-o, avand intre ele
relatii de bunévointa reciproca”.

Prietenia nu se stabileste si nu se dizolva in cele mai multe
culturi de pe glob printr-un ceremonial deosebit, asa cum ar fi
césdtoria. L

Prietenia ca interrelatie umana nu depinde de legaturile
profesionale, nu se raporteaza la sisteme de obligativitate §i nici
nu este impusi ca in cazul relatiilor de comunicare pe care le avem
cu rudele. Prietenii sunt persoane care se simpatizeazd unul pe
altul si se bucurd sa fie impreund in anumite ocazii, s rezolve
anumite actiuni. Prietenia este totalmente voluntara ca atitudine a
unei persoane fatd de alta si de aceea nici regulile nu sunt foarte.
stricte privind cine sunt prietent §i ce realizeaza impreuna.

Ca sd putem enunta unii itemi de esenta privind o posibila
comunicare interumana, modalitatile prin care se distinge prietenia
si ce anume o sustine dorim sd accentudm unele aspecte
psihosociale.

Prietenia capata aspecte variate care diferd in functie de
varstd, sex §i statut socio-profesional. Oamenii par sa stie ce
inseamna prietenia, ea este perceputa ca un fapt obisnuit, veche de
cand lumea, iar studiile efectuate au ajutat la diferentieri si apropieri
conceptuale si practice.

Réaspunsurile la chestionare privind intelesul conceptului
prietenie — ca mod de interrelationare umana variati de la o culturi
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la alta. Astfel, prietenii sunt oameni care se plac, sunt cei a caror
companie ofera satisfactii, sunt cei care isi impartdsesc activitatile
si interesele, sunt cei care se ajutd si se inteleg, sunt cei in care ai
incredere, sunt cei pe care te potl baza oferindu-ti un suport
emotional, sunt cei in compania cérora te simti relaxat, confortabil.
Prietenia are grade diferite de intimitate: de la simple ,,cunostinte”
pana la prietenul cel mai bun ,,intim”. De obicei avem multe
Lcunostinte”, mai putini ,,prieteni apropiati”, iar ,,prieteni intimi”
si mai putini, clasificare in care raméne discutabil nivelul de
apropiere intre parteneri.

Diferentele de apreciere a prieteniei sunt in functie de sex,
de zona in care ne formam prietenii (activitate profesionala, rude,
familie).

Barbatii sunt prieteni cu cei care intreprind ceva impreuna:
actiuni, afaceri, placerea jocurilor sportive etc.

Femeile apreciaza prietenia dupa modul in care sunt ajutate
emotional si sunt asigurate ci se pastreaza secretele, confidentele.

Incercand si pitrundem in acest domeniu delicat al
comunicarii afective, prietenia este influentata si depinde de o serie
de itemi individuali ai partenerilor aflati in aceasta ecuatie benefica
dar i de alti itemi extraindividuali. Putem mentiona ca studiul
prieteniei poate fi addncit de psihologi cind ea este abordata drept
un concept socio-uman care are la baza o retea invizibila care se
tese Intre parteneri. Rolurile, importanta si efectele retelei nevazute
in ,,ochiurile” careia se gadsesc prietenii sunt foarte variate.
Legaturile sunt planificate in cadrul retelei, iar comportamentul
trebuie s fie macar tolerant pentru ca relatiile sa se consolideze.

Efectele retelelor

> Existd mult mai multe ,,ciocniri” in retelele care stau la baza
prieteniei cind sunt mai dense;

> Existd o mai mare presiune in ideea de a se conforma prieteniei,
de a ardta mai multd conformitate la grup;
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> Perechile de prieteni, cuplurile de indragostiti, soti si sofii rezista
impreuna daci ambele persoane'se distribuie in aceeasi retea,

> Subiectii pot ajuta propria retea daca include amabilitati, ajutor
specializat in plan medical, rezolvarea unor probleme concrete;

> Sanatatea mentala a subiectilor intr-o retea densa este mai buna
decét a altora, partial pentru ci ei au optat pentru prietenie,
care este in acelasi timp sursé de ajutorare psiho-sociala;

> Ideile care se difuzeaza pot fi foarte diferite: filme, noutati,
moda, politicd, medicamente, planuri profesionale etc.

Dupa Duck, S.W. si Lea, M. (1982), intilnirile regulate ale
prietenilor au la bazd dorinte, intentii, gadnduri similare, cadouri
reciproce: unii vor s fie utili, altii vor sa arate ca pot fi amabili, la
bazi fiind o atractie individuald si nu doar aparenta fizicd, mai
ales abilitate si competenta sociald. Aceastd abilitate sociala este
parte componenta a atractiei personale care a fost in multe cercetéri
abordata, dar accentudndu-se doar perspectiva atractiei fizice a
fost trecutd cu vederea.

Intalnirile obisnuite ale prietenilor §i interdependenta
constituie un alt pas important in dezvoltarea prieteniei ca si
activitétile care se realizeaza cu ajutorul persoanelor pe care le
consideram prietene. Activititile considerate caracteristice pentru
prieteni include participari la petreceri, conversatii intime, dansul,
plimbari, invitatii la restaurant sau cafenea, jocul de carti si tenisul.
teoretico-metodologica a conceptului prieteniei in cadrul actiunii
de comunicare interumand mai putem adauga ,.teoria echitatii” ca
rezultat al cercetdrilor In univers, cu balante si schimbari relative,
ori cu schimbdri calculate si anticipate. Interrelatia umana bazata
pe prietenie presupune, conform studiilor lui Argyle & Furnham,
Amy Campbell (1986), C.Gilligan (1982), Walster E.H. &
G.W.Walster (1988), urmitoarele:

o Subiectii din ecuatia prietenie se simt mult mai bine daci ei
constatd ca sentimentele lor sunt utile in relatia respectivi, sunt
meritate;
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o Cei care descoperd céd sunt intr-o relatie inechitabilad si
comunicarea lor devine disfunctionald incearca refacerea
echilibrului prin:

> intdrirea echitéfii reale
> reinstalarea echititii psihice
> ruperea relatiei.

Walster & Walster (1978, 1982, 1988) ne sugereaza cd macar
tacit partenerii aflati in comunicare prin intermediul prieteniei
evalueaza costurile si beneficiile acestei relatii si in functie de
potentialul satisfacerii afective relatia se stinge, este continuata,
se cimenteaza.

Prietenia nu reprezinta doar modalititi de petrecere a timpului
liber in companie, in grup ori mers la plimbare, mers la cumparaturi,
mers la biserica, vizite etc. Ea presupune cel putin de doud ori in
viatd, in doua etape o influentd beneficd asupra séndtatii, a starii
de bine, detectarea agentilor stresori si reducerea lor.

a) Prima perioada a vietii cind prietenia este benefica este
adolescenta. In acest interval de timp prietenii adevarati ajuta efectiv
fetele ori baietii la vérsta de 18-20 de ani si capete experientd pe
multiple planuri, inclusiv in alegerea partenerului in viitoarea
cisatorie. Autorii accepta ci prietenia in aceastd perioada este un
factor al fericirii si al starii de bine, de confort psiho-social.

Subiectul uman nu are posibilitatea permanenta, sigura de a
traversa doar evenimente pozitive in timpul vietii. Din aceasta
cauza, prietenia este fermentul de neinlocuit al vietii adulte.

b) A doua perioada in care prietenia poate interveni efectiv
este varsta maturitatii, accentul este pus mai ales pentru femei.
Cele care nu au rude au nevoie in aceasti perioada de prieteni care
sd ocupe golurile afective si sociale. Acum, cdnd prietenia nu poate
suplini cisatoria, femeile doresc, de obicei, ca prietenii si fie cei
care fac orice pentru ele, care au calititi superioare rudelor, care le
asculta si au solutii in orice domeniu.
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Opusa acestei relatii privitd ca stare de bine este
singuritatea, care este consideratd cea mai obisnuita si stresanti
conditie a vietii umane.

Oamenii se simt singuri, unii percep singuratatea in conditii
si ocazii speciale, dar o recepteaza diferit daca ne raportdm la sex,
varsta, nivel cultural si material.

Femeile se simt singure in proportie mai mare decat barbatii,
ele au o nevoie mai stringenta de a vorbi, de a comunica, de a avea
prieteni. Persoanele care au depasit 50-60 de ani' §i destul de multi
tineri intre 15-24 de ani se simt singuri, La fel, intr-o proportie
semnificativa un studiu din Marea Britanie gaseste ca persoanele
vaduve si divortate se simt singure, orbii si persoanele handicapate,
nu pot comunica. Singuritatea este resimtitd cdnd oamenii se
imbolndvesc, atunci cdnd sunt intr-o societate cu strainii, dupa
moartea unei rude sau a unui prieten apropiat, de sarbatorile
Créciunului sau de revelion.

Pentru ,,a depdsi” singuritatea dorind sd reia comunicarea,
studiile aratd ca cei mai multi oameni singuri se duc si stea de vorba
cu un prieten ori un vecin (mai ales cei tineri); se duc la plimbare,
cei mai in varsta preferd sa se uite la televizor ori si citeasca, femeile
incep sa se ocupe de hobby-urile lor, barbatii preferd si meargi la
restaurant sau la cafenea.

Tinerii care se simt singuri® sunt trigti, depresivi, anxiosi,
supdrdciosi, emotivi, au cenzurd intermnd severd, au autoaprecieri
scazute, devin ostili fatd de grup.

Spre deosebire de tineri, oamenii in varstd ,,au invitat” si
fie singuri, mai ales daci au un nivel cultural ridicat, ei se angajeazd
in diverse activitati: isi gdsesc ocupatii, se uiti la televizor, citesc
ori se implicd in activitati artistice.

Studii numeroase au ardtat cd anumite deprinderi sociale
imperfecte conduc la singuritate, dintre care cea mai importanti

! Rigcanu R., “Singuritatea este o boal4?”, 1987.
? Cumming,E. & D.M.Schneider, 1982, MORI - Anglia.
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este absenta unei capacitati de a stabili relatii de prietenie intr-o
manierd agreabild. Cei singuratici, de reguld, nu au un tipar de
autodezviluire, comunica putin, sunt izolati si tind sd devina
eficienti prin redusa transmitere verbala ori prin semne non-verbale
(fata §1 vocea); le scade capacitatea cognitiva, sunt mai pasivi $i
mai putin insistenti; au un coeficient redus de incredere in altii i,
global, atitudine negativa fatd de oameni corelati cu un con-
cept inadecvat privind prietenia, nerealizind ca starea de bine
la care aspird individul presupune obligatii si loialitate’.

Accentudnd ideea ca prietenia nu se conduce dupa legi si
reguli formale ca in cazul mariajului, subiectii intervievati sunt
congtienti ca exista un ,,cod” nescris de reguli, care respectate,
determind mentinerea ei.

Reguli pentru prieteni

1. Oferiti-va voluntar, din timpul liber, cind este nevoie de

ajutor;

Respectati conditiile particulare de viata ale prietenului:

Pastrati confidentele;

Aveti incredere unul in celalalt;

Sprijiniti-va prietenul (prietena) in lipsa acestuia;

Nu vi criticati unul pe altul in public;

Aratati-va sprijinul afectiv;

Uitati-va n ochii celuilalt in timpul conversatiei;

Straduiti-va sa-1 faceti fericit in timp ce sunteti unul in

compania celuilalt;

10. Nu fiti gelos (geloasd) si nu 1i criticati alte relatii, alte
persoane cunoscute;

11. Fiti toleranti unul fata de celalalt;

12. Impartasiti vestile (noutatile) privind succesul;

13. Solicitati sfaturi personale;

WO NNk WL

' W.Jones, R.Hausson & C.Cutrona, 1984.
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14. Nu fiti pisdlog (pisaloaga);

15. Angajati-va in glume sau ironii decente fatd de prieten(a);

16. Cautati sa rasplatiti datoriile, favorurile si complimentele;

17. Dezvaluiti-va sentimentele ori problemele personale in
compania prietenului.

Aceste reguli, care se doresc doar o intentie in consolidarea
prieteniei §i adancirea comunicarii interumane, tintesc doua arii
speciale:

a) unsetdin acestea se referd la rasplata, recompensa ,,morala
si materiald” — criteriu omniprezent( ex. ajutorul intre
prieteni);

b) un alt set de reguli se referd la cauza obisnuita a pierderii
prieteniei (ex. gelozia, lipsa confidentialitatii).

4.2. COMUNICAREA SI RELATIILE DE CUPLU,
DE CONVIETUIRE

Relativ acceptata ideea conform céreia subiectul uman
transmite §i receptioneaza informatia prin diferite moduri verbale
si non-verbale este raportatd de doui-trei decenii la fenomene
extrem de frecvente in existenta umand, perene si oricand specifice.
Unul din aceste fenomene este dragostea care nu este studiata doar
de psihologi si sociologi, ci si de multi alti specialisti.

Punct de interes si de atractie din perspectiva practica, ea
devine teoretico-metodologic un ,,generator” de idei, acceptil,
confruntdri, solutii pentru convietuire §i comunicare umana.

,,Boald delicioasd”, necesara si familiara, dragostea este un
fenomen extraordinar, complex presupundnd existenta a doud
persoane (cuplu) care vin in aceasta ecuatie cu structura lor intima,
cu aspiratiile si expectatiile lor, cu dorinta de a fi impreuna cu un
alt semen.
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Multi dintre noi am suferit, nu am gésit explicatii, am rupt
relatii, am necdjit colegi, parinti, am intrerupt comunicarea sau
am comunicat afectiv prin descércari puternice, nejustificate
considerand ca suntem indragostiti.

A fiindragostit, a fi iubit, a iubi pe cineva, a nu fi impartasita
dragostea, sunt tot atitea posibilitdti si ipostaze ale
comportamentului uman, sunt perspective din care noi incercim
si influentam atitudinile noastre, chiar sistemul de autoevaluare.

Interrelatiile umane bazate pe prietenie pe care le-am
prezentat succint anterior sunt influentate si nu pot fi separate de
dragoste, de mariaj, de convietuirea in familie.

In relatia, atitudinea sau sentimentul de prietenie trebuie
inseratd simpatia, preferinta pentru o persoana, dragostea ca
atractie heterosexuala si relationarea intre parteneri (comunicare
afectiva).

Dragostea face.obiectul tot mai multor studii in ultimele
decenii ale secolului XX, intrucit ea nu mai este apanajul literatilor,
al poetilor sinu doar al indragostitilor, este studiati intre evenimentele
pozitive ale vietii, dar nu singurul — care pot determina pentru om
stédri de fericire, de mare bucurie, o stare de bine.

Investigand 100.000 americani — femei si barbati -Freedman
J.L. (1978) incearcd sa gaseasca ierarhizarea conceptului ,,a fi
indrigostit” §i constatd ca este plasat pe locul II ca importanta
pentru femeile singure, dupa ,,prieteni si impliniri sociale” locul
I; iar pentru barbatii singuri acelasi concept este ierarhizat pe locul
IIT dupa ,prieteni si impliniri sociale” si ,,activitate
profesionali”.

M.Argyle & M.Henderson (1985) incearcd un studiu in
Marea Britanie §i gisesc cd ,,dragostea” sau ,,a fi indrigostit” este
evenimentul hotarétor al fericirii atat pentru femeile cét si pentru
barbatii de toate varstele din esantion.
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Factorii care ar contribui la fenomenul ,,a te indragosti” sunt
similari cu dorinta de a impune altora o bund impresie:
a) sd ardti simpatie §i iubire celeilalte persoane;
b)sd ai sentimente si concepte de referintd similare cu cealalta
persoana;
¢) sd fie o atractie fizica reciproca.

In timp ce Z. Rubin (1976) identifica factorii atasamentului
romantic Incercdnd sd& masoare ,dragostea romantica”, Pope,
Walster & Walster (1986) aratd ce diferentieri psiho-sociale sunt
intre ,,dragostea patimasa” si legaturile de dragoste, de prietenie
care rezista de-a lungul vietii, fiind ,,camaraderia”.

Rubin apud I.Mitrofan & N. Mitrofan (1994) indica drept
factori importanti ai comportamentului romantic (dragostea
romanticd): atagamentul, sustinerea emotionali, intimitatea.

Autorii sus-mentionati considera ,,dragostea patimasa” ca o
dorintd vie puternic resimtitd fatd de o persoana, de a fi iubita de
acea persoand, este sentimentul ca fara el sau ea nu putem trii,
separarea (despartirea) ar putea provoca trdirea unor sentimente
de chin, de reale necazuri dar cu anticiparea dorintei de reunire
imperioas3, reunire care este perceputa ca un sentiment de extaz,
de euforie, pace si multumire sufleteasca.

Pe de altd parte, camaraderia reprezintd afectiune prieteneasci
si atagament puternic fatd de cineva. Este limitativ §i periculos
metodologic sa abordam indragostitii ca fiind doar adolescentii §i
tinerii casdtoriti; fenomenul exista si la persoane casatorite dar si
la cupluri de vérstnici.

Spre deosebire de ,,dragostea patimasa” care este o floare
rard si fragila, afectiunea camaradereasca este mult mai rezistenta
si poate dura Intreaga viata.

E.Walster & G.Walster (1978) au concluzii mult mai
optimiste dupa studierea unor fenomene privind dragostea, patima,
romantismul §i camaraderia la trei tipuri de cupluri:

a)  cuplul care rezistd in timp pe baza de prietenie
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b)  cuplul de logodnici

¢) femei intre 60-80 de ani.

Autorii au gasit ca raporturile intre dragoste §i prietenie se
pastreaza la un nivel relativ de sinceritate fatd de un nivel mediu
care existd in ambele tipuri de trairi, intr-o perspectivd de timp
mai mare.

Argyle & Henderson (1985) trec in revista extrem de multe
cercetdri privind dragostea si incearcd sugestii pentru reguli bine
motivate si sustinute de deprinderi (abilitéti) de tip interrelationare.

Fara sa dorim incorsetarea partenerilor, enumerdm regulile
pentru diferite tipuri de cupluri ca moment de meditatie pentru
subiecti indiferent de varsta si sex, dar si ca model de posibila
abordare a unei problematici pentru care incé nu fiinteaza modele
viabile, psihoterapii acceptate de persoane cu probleme intime in
acest delicat sector al vietii psihice.

Reguli pentru cuplurile care rezisti in timp

Adresati-va unul altuia pe numele de botez;
Respectati unul altuia viata particulara (intima);
Manifestati incredere reciproci;
Fiti punctuali;
Uitati-va in ochii interlocutorului in timpul conversatiei;
Nu v criticati unul pe altul in public;
Sprijiniti-va partenerul mai ales in absenta acestuia;
Pastrati secretele;
Aratati-va interesul fatd de activitatea psihica a celuilalt;
. Fifi corecti si credinciosi unul fati de celalalt;
. Transmiteti vestile bune;
. Oferiti-va unul altuia cadouri cu ocazia aniversérilor;
. Tolerati-va unul altuia prietenii;
. Oferiti cadouri, recompense si favoruri;
. Imaginati surprize placute celuilalt.
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Uneori persoanele care alcatuiesc astfel de cupluri si care
rezista in timp au expectatii mai mici, alteori mai mari in cuplurile
de logodnici ori in cuplurile de casétoriti.

Cei care convietuiesc fara sd fie casdtoriti se apropie ca
expectatii si comportament de cuplurile de tip camaraderie, iar
relatiile din astfel de cupluri pot fi similare, uneori cu alte conduite
de tip agresiv, conflictual.

Tiparele de conduitd in cupluri sunt de asemenea foarte
dinamice, observindu-se o evolutie spre nou, deschidere si initiativd
personald in detrimentul altor conduite, dupa anii 1950.

Biérbatii care atrag datorita aspectului fizic sunt mai insistenti
si cu abilitdti sociale. Femeile care atrag datorita aspectului fizic
sunt, in genere, mai putin competente si mai putin pricepute so-
cial; ele nu au nevoie de abilitati speciale pentru ca se accepta de
obicei cd initiativele fata de ele le au barbatii.

S-a constatat ca tinerii, ori persoanele din cuplurile desfacute
prin divort, sunt in situatia de a accepta compromisuri. Pe de o
parte ei au nevoie de autonomie si independenta omului singur, pe
de altd parte doresc intimitate sexuald si companie afectiva ca in
cadrul césatoriei. Convietuirea, care are la baza obisnuinta pare si
fie singura forma care oferd o combinatie a calitdtilor individuale
diferite ale celor doi parteneri.

In perioada 1930-1945, intr-o serie de tari nordice si vest-
europene, se practica asa-numita “casatorie de proba” (,,trial mar-
riage”) intdlnitd mai ales in randul femeilor singure, mai mari de
25 de ani sau dintre cele divortate. in Anglia, femeile cu situatie
materiald modestd spuneau despre ele ca sunt césatorite, ele fiind
doar intr-un cuplu de convietuire. Oricum, dupad Newcomb, M.D.
(1981), Rosenblatt P.C. si Bud L.G. (1975), se considera ca exista
o crestere evidentd, statistic, in ultimii 20 de ani a procentajului de
cupluri care au convietuit inaintea césatoriei in Marea Britanie.

Pe populatie studenteascd americana, Hill,Rubin & Peplau
(1976) gasesc 45% dintre cuplurile premaritale dupa doi ani de
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convietuire desfiintate, gasesc ruperea relatiilor. Exista in astfel de
cupluri lipsa unor angajamente privind mariajul, dar i investitii de
timp, de bani, frica de a pierde relatia ca si constientizarea nerespectrii
unor reguli traditionale (chiar incélcarea lor). Statistic, se rezista 15-
26 de ani intr-o astfel de convietuire cu reguli putine, dar cu altele
cerute de non-conformismul partenerilor.

Reguli pentru convietuire

A U o

10.

11

15

16.

17.
18.

19.
20.

Aratati-va unul altuia incredere;

Respectati-vi intimitatea;

Oferiti-vi ajutor afectiv (emotional);

Adresati-va unul altuia pe numele de botez;

Fiti corecti §i credinciosi unul altuia;

Contribuiti la cheltuielile casei (apartamentului);

Ajutati alte persoane cand sunt bolnave;

Manifestati-va interesul pentru activitatea zilnica a celuilalt;
Nu va criticati unul pe altul cand sunteti impreuna in pub-
lic;

Priviti-va in ochi, unul pe altul, in timpul conversatiei;

. Aparati cealalta persoana in absenta ei (lui);
12.
13.
14.

Fiti tolerant unul cu prietenii celuilalt;
Cereti sfaturi personale;
Pastrati secretele;

. Comunicati partenerului sentimentele si problemele

personale;

Scrieti felicitéri si oferiti cadouri partenerului in ziua de
nastere;

Nu fiti pisalogi;

Impartasiti partenerului parerile pefsonale despre religie,
politica, conceptia de viata;

Informati-va partenerul despre intentiile de perspectivi;
Comunicati-va zilnic programul de activititi personale.
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Cu sau farad existenta regulilor, oamenii se vor indragosti,
vor suferi, vor fi fericiti, se vor casatori, vor avea copii si ciclurile
afective si biologice ale vietii nu vor deveni fixe. In toate etapele
pe care le traverseazad subiectul uman este prezentd o participare
afectiva, sociald, biologica si, oricum, are loc o comunicare
psihologica. Diferentele mari in explicarea dragostei, a
camaraderiei, a implicatiilor césatoriei §i a responsabilitatilor de
rol si statut in familie fac din aceastd ,,boald” ceva necesar.
Atasamentul intrafamilial, nevoia de prietenie, nevoia de a
comunica intre sexe si varste diferite nu elimina aspectul istoric al
dragostei §i cadsatoriei.

Indisolubil legat de aspectul psihosocial al dragostei,
mariajului i intemeierii familiei este cel biologic, dar nu crucial.
Se spune ci abilitatea (capacitatea, deprinderea) pentru dragostea
sexuald poate fi invitata inca din copilarie. De aceea, atasamentul
intim, prietenia, cooperarea intre pdrinti $i copil este un model
bazal pentru compor-tamentul sexual ulterior al tinerei generatii.
Casidtoria inseamna un tip social de relatii, inseamnad o
interrelationare foarte intensd, este o interrelatie sexuald, care
imbraca mai multe aspecte ale vietii tinzand sd devind permanenta.
Desi mariajul a decdzut ca popularitate, in Marea Britanie 92%
din persoane sunt casatorite!

Nu ne propunem o prezentare a rolurilor femeii si barbatului
intr-un mariaj, nici a etapelor acestui “contract”. Dorim si
subliniem cé diferentieri exista atit din perspectiva psiho-sociala
(rol si statut), din perspectiva istoricd si biologica (acceptia egalittii
intre sexe, drepturi §i implicatii pentru familie §i copii). Mai sunt
semnalate diferentieri in conduita cuplului cand sunt diferente foarte
mari de educatie, de instruire (mai ales cind nivelul instructiei
femeii il depéaseste pe cel al barbatului). In toata aceasta etapd a
vietii care este casdtoria au fost studiate cupluri casatorite — fericite,
cupluri césatorite — nefericite, probleme care determina acestea,
cauzalitatea conflictelor maritale, deficientele in comunicarea
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intrafamiliald de multe ori generata de violenti, infantilism, lipsa
unor modele solide de conduiti parentala.

Generic putem afirma ca sotii si relatiile dintre ei in cadrul
casatoriel sunt abordate prin prisma familiei in timp ce relatiile de
cuplu intre tineri, intre persoane divortate, intre persoane varstnice,
intre persoane necdsatorite sunt abordate din perspectiva balantei:
expectatii — dorinte — posibilitati.

Reguli pentru ambii soti

PN

9.

10.
11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.

19.
20.

Aratati-va suportul afectiv;

Comportati-va corect, fiti credinciosi;

Creati o atmosferda armonioasd de familie;
Respectati intimitatea partenerului,

Péstrati cu strictete secretele;

Nu intrerupeti legiturile sexuale cu sotul (sotia);
Oferiti cadouri, complimente, favoruri;
Sprijiniti-va sotul (sotia) chiar cand este absent (d);
Vorbiti cu partenerul (a) despre problemele sexuale;
Comunicati partenerului (ei) sentimentele intime;
Informati partenerul despre programul zilnic;
Aratati toleranta fatd de prietenii sotului (sotiel);
Nu v criticati partenerul (a) in public;

Cereti sfaturi personale pentru a va flata partenerul;
Vorbiti cu partenerul despre viata, moarte, religie, politica;
Priviti partenerul in ochi in timpul convorbirii;
Dezvaluiti sotului (sotiei) problemele financiare;
Comunicati cu partenerul prin mijloace verbale si non-
verbale;

Arétati-va afectiunea pentru partener in public;
Ajutati-va material soful(sotia).
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Reguli adiugate pentru sot . Reguli adiugate pentru sotie

* Cand nu va inelegeti cu sotia cercetati | * Nu fiti pisiloag;
familia acesteia; * Aratati-vd amabila chiar cAnd sunteti
* Manifestati interes deosebit pentru supdrata,
activititile cotidiene ale sofiei;
* Considerati-va responsabil pentru
problemele de regie ale casei;
* Oferiti-va sprijin material dupa ce v-ati
despirtit.

4.3. COMUNICAREA SI RELATIILE PARINTI -COPII

In toate societatile au existat si vor exista legaturi intre parinti
si copii, mamele se ocupa in special de copii la varste mici, in
toate societitile copiii vor considera parintii responsabili de
necesititi, reusite si insuccesele lor. Relatiile intre parinti si copii
presupun un mecanism deosebit, filtrat social, ele au la bazi
statuarea comunicdrii In care se realizeaza un model, un pattern de
conduita. In cadrul acestor relatii parintii incearci si de multe ori
multi dintre ei reusesc sa socializeze copiii, contribuie la
modificarea si perfectionarea stilului de interrelationare din
copildrie; ambele péarti ale ecuatiei au nevoie de deprinderi, abilitéti
sociale pentru facilitatea intercomunicarii.

Existd desigur studii privind forma si marimea familiilor,
existd studii privind familiile dezorganizate, influenta divortului
asupra atmosferei si formarii trasaturilor psihosociale ale minorilor,
sunt numeroase cercetari privind copiii adoptati, privind copiii aflati
in plasament familial, privind cupluri cu sau féra copii — pentru a
enumera doar citeva din cele mai frecvente preocupari in domeniu.

Studii mai de finete s-au axat pe investigarea unor aspecte,
speciale in interrelatia parinfi-copii, incluzand raportul satisfactie-
conflict, relatiile frate-sord, relatiile cu mama, relatiile cu tata,
adolescenta ca perioadd a schimbarilor relationale; variatii
culturale in statuarea relatiilor parinti-copii.
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Binecunoscuta realitate psihologica potrivit careia
interrelatia are obligatoriu la bazd comunicarea este abordati si
in acest tronson de studiere a relatiilor parinti-copii.

Daca in timpul copilariei parintii sunt cei care initiaza efectiv
copilul in stabilirea relatiilor in familie, extinse apoi la grupul de
joacd, in timpul adolescentei pdrintii nu mai reusesc sa
supravegheze minorii decdt cu mare dificultate. in copilarie
procurarea de jucirii, alimentatia, curdtenia, conversatia reprezinta
apanajul exclusiv al adultului. In adolescents, tinerii aspirand la
un alt statut decét cel de ,,copil” se impotrivesc dorintei parintilor
de a nu intarzia, de a avea grija deosebitd pentru studiu, de a nu
intra in relatii cu persoane réu intentionate, periculoase, de a nu-§i
crea si adopta modele ,.facile”. Parintii vorbesc i transmit enorm
copilului in perioada micii copildrii, el invaté efectiv s@ vorbeasca,
sd participe la dialog. Copiii pun intrebari la care périntii incearca
sa raspunda, ei ar trebui s ofere raspunsuri cit mai adecvate
dezvoltarii psihice a copilului. in adolescents, centrul de greutate
al comunicérii se deplaseaza de la nivelul exclusiv al familiei la
nivelul grupului de colegi si prieteni. In perioada furtunoass,
frumoasa si tumultuoasd, plind de mari inegalitdti psihosociale,
tandrul devine un veritabil participant la dialog, de multe or1 fara
sd comunice nimic adultului si cel mai adesea nici périntilor.

De exemplu, daca parintii intreabd un adolescent despre
compania lui, ei dorind sé-si arate de fapt afectiunea, conversatia
ar putea arata cam asa:

Périntele (mama ori tata): ,,Unde ai fost?”, ,,De unde sosesti
acum?”

Adolescentul: ,,Afard”, ,,De afard”

Parintele: ,,Ce mai faceti voi cand va intalniti?”

Adolescentul: ,,Nimic”

Périntele: ,,Ai facut bine ca ai iesit cu prietenii la discotecd?”

Adolescentul: , Nu” .
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Astfel putem afirma ca adolescentii devin “experti” in a nu
transmite nimic, in a nu comunica.

Unii parinti incearca sd invete copiii de la véarste mici s@
munceascd, si faci o activitate si nu doar sa primeasci totul drept
,,cadou”; sd faci unele actiuni pentru a se deprinde cu respectul
pentru munca.

Psihologii studiind aceste activititi pe care unii parinti
incearci si le includ3 in structura conduitei copiilor §i mai ales a
adolescentilor atit ca un mod de comunicare mai profunda intre
cele doua generatii — le apreciaza ca un schimb de idei in cadrul
relatiei parinti-copii.

De fapt, adolescentii ajutati astfel din copildrie ori pubertate
avearelatii mai intime, de prietenie adevirata, tata si fiul pot discuta
mai deschis perspective viitoare, interese comune — sunt ,,in mi-
cro” tiparul prieteniei parinti/copii.

Regulile cele mai simple se Invati §i se respecti in familie,
se reflecta in comportamentul din grup (scoala, prieteni, strad3) si
reintrd In circuitul de comunicare intrafamiliala care std la baza
relatiilor intime (inclusiv sexuale) si de munca — daci au fost initiate
prin conversatie si supravegheate de adult.

Rappaport R., Rappaport M. (1977), Strelitz, Z. & Kews,
Pilling,D. & Pringle(1978), Argyle M. & Henderson M. (1985)
finiseaza cétiva itemi pentru o posibild comunicare in perioada
adolescentei, din ambele sensuri: de la parinti catre adolescenti, si
de la adolescenti spre parinti, itemi cupringi in citeva reguli
generale.

O serie de studii abordeaza abilititile parentale de conduiti,
regulile ca si drepturile parintilor in speranta decelarii efectelor
asupra educatiel, asupra cresterii §i statudrii unor stiluri, moduri
de comportament. In fond, multi autori scriu despre binomul
~acceptare — respingere” ca fiind cel mai important in interrelatia
périnti-copii (inclusiv adolescenti).
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Reguli pentru parinti

Reguli pentru adolescenti

Respectati intimitatea adolescentului

Respectati intimitatea parintilor

Dati sfaturi dar §i exemple de
comportare

Pastrati confidentele, secretele

Aratati afectiune fati de adolescent

Nu intrati in relatii sexuale cu parintii

Incurajati ideile (cautarile)
adolescentului

Luati in considerare drepturile
périntilor

Demonstrati ajutorul emotional (afectiv)

Fiti politicosi cu parintii, mai ales
cénd sunteti in public, in grup

Piastrati secretele incredintate

Sprijiniti dorintele lor in absenta

Nu fiti exagerat de posesivi

Oferiti felicitari si cadouri pentru
ziua lor de nastere

Incercati sd tratati adolescentul ca pe un
tAnér adult responsabil

Priviti in ochi périntii in timpul
conversatiei

Uitati-vd 1n ochii adolescentului in
timpul conversatiei

Vorbiti cu parintii despre probleme
sexuale si moarte

Oferiti adolescentului cadouri i
felicitdri in ziua de nagtere

Invitati prieteni in casd

Sprijiniti adolescentul cind nu este
prezent (in absent3)

Discutati cu parintii despre poliltica
_si religie

Vorbiti cu adolescentul despre probleme
sexuale i moarte

Consultati-va cu pdrintii in probleme
personale (intime)

Abordati cu adolescentul problemele de
politici si religie

Respectati aprecierile si evaludrile
parintilor chiar dac3 sunt demodate

Considerati-va responsabili de
comportamentul adolescentului

Nu va criticati parintii in public

Nu criticati aspru alegerile prietenilor
adolescentului

Acceptati supravegherea generala
(si grija) parintilor

Aceste drepturi parentale circumscrie conduitei parintegti
s1 comunicirii, referindu-se la segmente diferite ca varsta, statut
si rol social, nivel de informare si cultura se referd generic la:

1.
2.

DB

Dreptul de a decide unde si cu cine sd locuiasca minorul;
Dreptul de a hotari in legaturd cu educatia si obligatia,
indatorirea de a se ocupa de educatia minorului;
Dreptul de a pedepsi in limite rezonabile;
Dreptul si obligatia de a proteja §i apara minorul;
Dreptul de a administra proprietatea minorului;
Dreptul de a consimti sau refuza consimtdmantul pentru
tratamente medicale ale minorului;
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7. Dreptul de a consimti sau refuza in legitura cu adoptia;

8. Dreptul de a consimti sau refuza consimtimantul la
césitoria unui minor intre 16 si 18 ani;

9. Dreptul de a se comporta intr-un litigiu ca apérétor al
intereselor copilului;

10. Dreptul de mostenire a proprietatii dupa deces. (apud
M.Argyle & M.Henderson, 1985).

Fluctuatiile inerente sociale, economice induc modificari si
diferentieri culturale in ,,aparatul” psiho-moral de conduiti, de
comunicare intre parinti §i copii, care contine abilitati, capacititi
de interrelationare dar §i nevoia permanenti de a cunoaste evolutia
sociala si individuala a copilului, puberului, adolescentului. Acesta
cu atit mai mult cu cit se acceptd cd ,profesia” de parinte este
extrem de dificild, de solicitantd si dinamica.

In secolul 19 se considera ci pentru viata subiectului uman,
copildria reprezintd un segment deosebit de important, fapt reflectat
in multitudinea abordirilor, studiilor, scrierilor, domentilor; in
secolul 20 aprecierea importantei a trecut pe palierul adolescenti
(intre copilérie i viata adultd) — fenomen complex care, de multe
ori s-a asociat, limitativ, cu ,,rebeliune”, ,,criza de identitate” etc.
In culturi diferite studiile unor autori ca: Jodelet,D. (1989); Gergen,
K.J. & Davis, K.E. (1985) au arétat drept cea mai importanta
achizitie in dezvoltarea copilului: structurarea motivatiei pentru
independenta si comunicarea ulterioara a adolescentului. Totodata,
cercetdri pertinente ocupandu-se de implicatiile acceptare —
respingere conchid 1n legdturd cu deficitul de interactiune,
intercomunicare — ca una din situatiile posibile. Sintetic, abordarea
afectiunii (dragoste parinteasca), petrecerea unui volum de timp
considerabil impreuna cu minorul, tratarea acestuia cu delicatete,
aplicarea flexibild a balantei recompenselor mai degrabi decét a
critica i a fi ostil determind o buna imagine a parintilor in acceptia
copiilor.
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Daci, dimpotriva, copiii sunt respingi de parinti (reactiile
sunt diferite tatd/fiu, mama/fiicd) ei au mai multe sanse sa evolueze
la pubertate si adolescenta spre: delincventa, agresivitate, conduite
nevrotice, conduite atipice (schizofreniforme).

In consecinti, sansele lor sunt mai reduse de ,,a vira” spre
conduite civilizate, de a fi prietenosi, de a avea capacititi de
comportament civilizat, de a fi cooperanti, de a purta de grija altora.

Incepute din perspectiva sociometrica, studiile privind
teactiile copilului, adolescentului in procesul de intercomunicare
cu adultul, cu périntii, cu familia s-au diversificat. Cercetarile lui
Glueck si E.T.Glueck (1950), H.G.Elder (1962), T.Smith (1983),
Riskin J. & E.Faunce (1976), F.F.Schachter (1983),Blok J. &
Morrison A. (1981), Freedman, J. (1978) etc., capitd contur in
zone diferite de pe glob, in culturi §i grupuri socio-economice variat
structurate.

Se degajd cateva idei principale pentru stilul in comunicare
parinti/copii, pentru intelegerea profunda a perioadei adolescentei:
> Pentru adolescent este apreciati ca benefica ,,supravegherea

democratica”. Este de preferat o abordare permisiva, egalitarad
a adolescentului fatd de una autoritara, de respingere; in alte
conditii minorii nu ezita sd spuna ca ,,parintii uiti ca au fost si ei
tineri” i ,,nu isi cunosc limitele”.

»Comportamentul parintilor caracterizat prin cildura afectiva,
risplata acordati pentru merite. Aceasta are consecinte favorabile
in achizitionarea de cétre adolescent a unor itemi structurali ai
personalitatii lui, a independentei de a avea o identitate, ai
autoevaluarii etc.

»n familiile cu dezvoltare normala adolescentii sunt mult mai
cooperanti, sunt veseli, invati si spuna glume, sa rada si sa
se bucurel. S-a constatat ci acesti adolescenti invatd cu mai

! Riscanu Ruxandra, “Psihologia comportamentului deviant ", Editura Universitatii
Bucuresti, 1994, p.23-28.
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multd uturinta sd stocheze si sa distribuie informatia, fatd de
adolescentii cu tulburari de comportament la al céror viraj parintii
si grupul asistd de multe ori fara sa stie cum si de ce sa intervina .

4.4. COMUNICAREA SI RELATIILE PROFESIONALE

Se stie ca satisfactia muncii este strins legata de satisfactia
vietii, una fiind afectati de cealalt! .

Daci in dragoste si prietenie partenerul si relatia este mai
importantd decat tu insuti (insiti), in relatia de munca banii §i
bunurile (marfurile) sunt mai importante decat itemul afectiune? .

De exemplu: relatia sef-subaltern este o relatie de inegalitate,
cu sarcini orientate, directionate §i formale; este mai mult de tip
concurential si ostilitate decat de cooperare si prietenie, totusi
lucratorii fac eforturi sd se comporte si s comunice in mod cooperant
si prietenos.

Alte relatii de muncé, intre care mentiondm pe aceea intre
profesor si elev (student) este inegald, dar de cooperare si uneori
poate fi foarte intensa.

Beneficiile si conflictele acestora diferd in functie de tipul
relatiei de munca, de tip profesional.

Relatiile in grupurile de lucru sunt diferite de cele de acasa
(din familie) sau cu prietenii. Ele se bazeazi pe cooperare in grupuri
organizate §i pe ierarhie, care difera de contactele sociale care nu
contin doar intilnirile din pauzele de cafea sau dejun - cunoscute
uzaul ca partea infor-mationala a muncii.

Oamenii vin la lucru pentru a presta munca si a fi platiti
pentru ea; ei coopereazd cu alti oameni, descopera ci sunt
asemdndtori cu unii din ei §i incep s@ se angajeze in activititi
extraprofesionale.

I TKeon & B.McDonald, 1982.
Z Sabini, J. & Silver, M., 1982; Fiske, S.T. & Taylor, S.E., 1984.
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Ierarhia are un mare efect in relatiile dintre oameni §i in
felul in care ei comunica unii cu alti. Sugeram cateva coordonate:

1. Statut egal in interiorul grupului de lucru.

Oamenii pot coopera si ajuta reciproc, dar pot de asemenea
sd devind rivali la promovare, avansare. In asemenea grupuri
relatiile colaterale, comunicarea cu grupuri cu acelasi statut este
mai mare $i mai ugor de stabilit.

2. Oameni cu statut diferit - relatiile sunt mult mai dificile,
in special daca unul este sef direct si celalalt subaltern. Daca nu
muncesc in acelasi domeniu sau institut lucrurile pot fi simple,
insd in relatiile in care unul din parteneri are putere asupra celuilalt,
se creeazd in mod obisnuit o anumita distanta intre ei.

Diferentierile se pot referi la urmatorii itemi:

SEXUL:

a) Barbatii sunt mult mai implicati in grupuri, femeile in
relatiile intime asa cum am mai subliniat anterior. Femeile sunt
mai interesate de partea sociala a relatiei de muncd mai mult decit
bérbatii si aceasta este una din principalele surse ale satisfactiei in
muncd pentru ele, in parte datoratd poate naturii muncii femeii
(profesori, asistente medicale, secretare etc.). Probabil de aceea

satisfactia In munca a femeii este, de obicei, mai mare decit a
bérbatilor.

VARSTA:

a) Pentru tineri, importanta este socializarea pentru munca,
care incepe din gcoald si important este ca ei si invete de la cineva,
sa fie directionati cum sa munceasc In calitate de membri ai unui
colectiv si sub indrumarea unui sef.

Pentru cei in varstd, mai ales fati de cei care nu au avut succes
sau cei ale ciror principale cuceriri (impliniri) au rimas la un nivel
inferior, la acestia contactele sociale sunt mult mai importante decét
munca insasi.
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Oamenii petrec o mare parte din timpul lor la serviciu cu
persoane diferite sau cu acelasi tip de statut. De aceea, studii si
observatii pertinente disting mai multe niveluri de intimitate! :
> colegi de serviciu (de muncd) - aceastd colaborare relativ

superficiald si orientatd din punct de vedere al sarcinilor de
munca poate fi, totusi, placuta si deseori chiar aga este; e vorba
de o serioasd colaborare In munca deasupra cerintelor formale
ale muncii.
> membri ai unui grup strins, foarte apropiati - au ocazia sa
facd glume, sa participe la unele jocuri in pauze, si ia parte la
dineuri si la un “pahar” in cluburi sau cantine - sunt pretexte de
a manifesta euforie si placere. Aceste interactiuni sunt obisnuite
(uzuale) intre membri ai grupurilor de lucru apropiate.
“prieteni de munca” (de serviciu) - diferiti de prieteni in sens
uzual. Acestia nu se invitd acasd, nu sunt antrenati in activititi in
timpul liber, dar se inteleg bine in rezolvarea unor probleme de
serviciu, in desfasurarea unor activititi pur sociale sau in muncd,
sau in ambele situatii.
> “prieteni sociali” - prieteni in adevaratul sens al cuvantului
dobanditi in cadrul relatiilor de serviciu. Ei sunt diferifi de
prietenii cunoscuti prin intermediul vecinatatii sau a petrecerii
timpului liber.

Y

Reguli pentru colegii de munca (serviciu)

1. Acceptati amabil sd impartiti cu celalalt sarcinile cu care
a fost coplesit.

2. Respectati singuratatea si secretele celorlalti.

3. Fiti cooperant cu privire la impartirea mijloacelor fizice
de munca (lumind, temperaturd, zgomot).

4. Aratati-va dispus sd ajutati atunci cand vi se cere.

5. Pastrati secretele (confidentele) ce vi se incredinteaza.

1 J Turner & H.Giles, 1981; L.Mann, 1980.
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Lucrati, fiti cooperanti chiar daca simtiti ceva neplacut.

Nu va denigrati superiorii.

Adresati-va colegilor de munca pe numele de botez.

9. Cereti sfatul si ajutorul atunci cand este nevoie.

10. Priviti-va colegii de munci in ochi in timpul conversatiei.

11. Nu fiti exagerat de preocupati sa aflati date despre viata
particulard a celorlalti.

12. Rasplatiti datoriile, favorurile si complimentele oricat de
mici ar fi.

13.Nu vi angajati in raporturi sexuale (intime) cu colegii de
munca.

14. Fiti gata si va inlocuiti colegul cand lipseste.

15. Nu va criticati colegul in public.

)

* Relatia sef-subaltern

Aceasta este una dintre cele mai importante si de baza dintre
relatiile sociale.

Seful poate fi desemnat din afara grupului de lucru sau din
interiorul sau, de regula cel care are mai multa experienta sau care
stie mai mult despre organizare i conducere, despre sarcinile de
munca din domeniul respectiv.

Formal, seful are oarecare putere in a recompensa (rasplati)
sau a pedepsi. Totusi §i subalternii au putere, se pot asocia, uni in
sindicate sau mici grupuri care le confera o putere colectiva fatd
de care seful rimane dependent neputand si-i concedieze pe toti,
obligat fiind s3 le satisfaci cererile.

Existd in aceasta relatie un schimb de ajutor sau alte recom-
pense Intre superiori (sefi) si subordonati.

Seful se aflad in pozitia de a ajuta subalternii s castige bani,
sd fi promoveze si intr-un fel sa le ridice nivelul de trai. Ii poate
ajuta §i in muncd promovandu-le si intelegindu-le interesele,
directiondndu-le recompensele in vederea obtinerii unor
performante in activitate. Subalternii isi ajuta seful facind o treaba
buni la locul de munca.
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Conducétorul unui grup de lucru activeaza de obicei in acelasi
spatiu, uneori in aceeasi incdpere cu subalternii pastrand contactul
cu acestia sub forma unor sedinte sdptamanale dar mai ales la locul
de muncd; exemplu dupd pauzele de cafea.

Cele mai multe interactiuni intre superior si subordonat sunt
initiate de sef: interactiuni cu privire la muncd, comentarii asupra
rezultatelor subordonatilor, recomandaéri, sugestii pentru rezolvarea
unor probleme. Dar subordonatul poate lua si el aceasta initiativa:
fie are nevoie de sfaturi sau lamuriri, fie raporteaza progresele
inregistrate, face sugestii si “plangeri” daca problemele sunt des
ignorate de gef.

Atributiile gefilor:
indatoriri oficiale, de ceremonial.
initiaza, procedeazi la concedieri, angajari.
reprezintd legatura cu alte organizatii, grupuri pe plan intern §i
in exterior.
verificad i afld ce se intdmpld In interiorul grupului pe care-l
conduce si in afara lui, citeste rapoarte.
* informeazi cu anumite probleme pe subalterni.
* transmite, reprezintd grupul fata de terti.
* actioneazd pentru imbundtatirea anumitor situatii, supervizeaza
actiuni, decizii, activitati.
* rezolva urgentele si situatiile limita.
* autorizeaza expedieri, diferite proiecte, propuneri.
* negociaza cu sindicatele, salarii sau alte probleme.

Spre deosebire de relatia de prietenie, aceasta dintre supe-
rior si subordonat ne apare ca superficiala, foarte inegala, si uneori
ostila si de concurenta. In ea sunt prezente 2 “tabere” nevoite si
comunice intre ele.

Superiorul ne apare ca o foarte slaba sursa de satisfactie, dar
ca o sursd majora de conflict! .

! Ermaine, F. - “Les visages du chef™, Paris.
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Care este sursa de conflict dintre sef si subaltern?

1. Teama si ostilitatea unor angajati fatd de superiori - datorate
unui tratament necinstit, teama de a nu fi pedepsiti. Probabil ca
problema fundamentala este ca superiorii au puterea de decizie:
de a pedepsi sau de a dispune de recompense.

2. Pe de altd parte, satisfactia in muncd, absenteismul si
revenirea la muncéa sunt profund afectate de relatia cu superiorul,
de masura in care acesta din urma 1l poate “tine in sah”.

3. Superiorii influenteaza starea sanatatii subordonatilor in
functie de atitudinea pe care o au fati de acestia, cat de preocupati
sunt de problemele lor. Pe scurt, cele mai importante surse de
satisfactie In munci sunt:

. Structura de initiere - planificarea muncii, instruirea,
antrenarea, controlul si corectarea ca §i motivarea, stimularea
subordonatilor.

J Consideratia - preocuparea fata de problemele si nevoile
subordonatilor, stabilirea unui climat de lucru de sustinere
si sprijinire, de rezolvare a tuturor problemelor in si cu
ajutorul grupului.

Ambele surse trebuie si existe, dar sd nu depiseasca un
anumit echilibru pentru a nu scidea eficienta.

Cum trebuie superiorii sa dea ordine fara sa reduca satisfactia
muncii?

Rispuns: {ntr-un stil democratic — convingitor, in sensul de a
motiva oamenii prin explicarea i argumentarea necesititii rezolvarii
problemei s3 le permita subordonatilor si participe la decizii §i s3
foloseasca tehnica discutiilor in grup si deciziile de grup!.

* Reguli pentru superiori (sefi):
1.Planificati §i repartizati eficient munca.
' 2.Tineti la curent subaltemii cu deciziile care i afecteaz, ii
Intereseaza direct.

'IMF. Jaspars & D.Pendleton, 1983; M.Henderson & M.Argyle, 1986.
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3. Respectati singuratatea si secretele celorlalti.

4. Pastrati confidentele.

5. Consultati subordonatii in problemele care 1i afecteaza.

6. Incurajati avansarea subordonatilor.

7. Oferiti sfaturi subalternilor.

8. Luptati pentru interesele subalternilor daca este necesar.

9. Nu fiti- gelos, invidios pe abilitatile subalternilor.

10.Nu dati ordine farad explicatii.

11.Aratati consideratie fatd de problemele subalternilor.

12.Priviti subordonatul 1n ochi cand i vorbiti.

13.Nu v4 criticati subalternii in public.

14.Nu va vizitati subalternii neanuntati.

15.Nu va supravegheati prea indeaproape subordonatii.

16.Nu vi angajati in raporturi intime cu subordonatii.

17.Rasplatiti datorii, favoruri $i complimente.

18.Nu discutati problemele financiare personale cu
subordonatii' .

* Reguli pentru subordonati:
1.Nu ezitati sd puneti intrebdri cand ordinele (dispozitiile)
sunt neclare.
2.Utilizati-v4 initiativa dacd este posibil.
3.Expuneti-va si apérati-va ideile proprii.
4 Reclamati intéi la seful ierarhic si apoi duceti-va la altii.
5.Respectati singurdtatea si secretele altora.
6.Fiti indatoritor si amabil.
7.Nu fiti prea supus.
- 8.Acceptati critica.
9. Pastrati secretele si confidentele care vi se incredinteaza.
10.Fiti gata si acceptati ordinele.
11.Nu spuneti lucruri dezaprobatoare la adresa sefului.

! Apud Campbell, 1978; Cohen, 1978; Piliavin, 1978; Walster & Gallagan J., 1984.
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12.Priviti-va superiorul in ochi in timpul conversatiei.
13.Ascultati instructiunile superiorului.

14.Nu va vizitati seful neanuntat.

15.Nu va criticati superiorul in public.

Concluzii:
¥ Relatia superior-subordonat in munci este vazuta de majoritatea
oamenilor ca plind de conflicte si ca oferind putind satisfactie.
¥ Superiorul poate avea o considerabila influenta asupra sénattii
si satisfactiei dacd sunt intrebuintate corect abilitatile si talentul
sdu de manager.
¥ Superiorul are puterea de a recompensa si a pedepsi ceea ce
face ca aceasti interrelatie ca ea si nu fie foarte apropiata, sa nu se
formeze legéturi permanente.
¥ Barierele create de diferentele de putere si de statut pot fi reduse
prin utilizarea unor capacititi ale superiorului dar mai ales printr-o
atitudine de preocupare, de interes pentru ceilalti.

Un om se comporta in raport cu imaginea pe care o are despre
sine. Atitudinea lui reprezinta exteriorizarea unei conceptii, care
nu este altceva decét o reflectare a propriei lui persoane. Este
transpunerea in plan obiectiv a imaginii despre lumea sa interioara,
despre propriile trairi si sentimente. Intre aceste doua lumi, cea
obiectiva si subiectiva si forul interior al subiectului nu se poate
stabili decat o legatura de interconditionare; ambele se influenteaza
reciproc.

Lumea materiala, prin transformirile si fenomenele ei
inﬂueg’;eazé puternic lumea interioara a subiectului.

In acelasi timp, forul uman intern schimba realitatea, insesi
imaginile pe care si le formeazi despre anumite procese si fenomene.

Intercomunicarea, stabilirea de relatii sociale, de legaturi

puternice este o artd, este - dacd putem afirma - “arta de a reugi in
viatg!”.
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4.5. COMUNICAREA SI RELATIILE MEDIC-PACIENT

Alta relatie importantd, in plan profesional, este acea
interactiune care se stabileste intre medic si pacient. Cele mai multe
vizite la medic se fac pentru diagnostic, tratament si remedii
farmacologice, dar, de multe ori oamenii merg la cabinetul medi-
cal pentru probleme afective si sociale.

Cercetarile mai vechi au ardtat ca oamenii s-au indreptat spre
un “medic al familiei” cdruia ii aduceau la cunostintd probleme
emotionale, sociale, personale, dar si medicale; “medicul de
familie” trebuind s se ocupe ca un terapeut si de “suflet” si de
dureri fizice.

S-a constatat ca@ In special merg la medic pentru sfaturi si
indrumare medico-psihosociala, persoane divortate, persoane
singure sau separate de putin timp. Medicul devine adesea confi-
dent chiar In mai mare proportie decét psihologul, pentru bolnavii
cardiaci! .

Astfel ca interrelatia medic-pacient, in care se realizeazi
comunicarea pe coordonate deosebit de sensibile, fiind legata de
durere, boald, moarte etc. este mult mai mult decat actiunea de
stabilire a diagnosticului si tratamentului pentru bolnavii somatici.

Subiectii au tentatia sa clasifice obignuit medicii §i
consultatiile, dihotomic in “buni/rai”, “buna/slabd”. Dar chiar in
acest caz se realizeazd un comportament complex, consultafia
medicala fiind un act complex in care apar oamenii cu structura
lor, cu atitudini, cunostinte, expectatii dintre cele mai diferite. In
toate secventele actului medical sunt prezente trasaturile intime,
emotionale ale fiecdrui participant in ecuatia “medic-pacient”.

Daca profesorului ii sunt necesare cunostinte de psihologie §i
pedagogie pe care sd le individualizeze i sa le adapteze la structura
psihicd a elevului (studentului) de o anumita varsta (cat si a grupel,

I JM.F. Jaspars, 1983.
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clasei la care preda), medicului 1i sunt necesare solide cunostinte de
psihologie medicald si clinicad pentru adecvarea conduitei lui la
tipologia pacientului. Diferentele sunt foarte mari: oamenii-difera in
atitudinile lor cand se prezinta la medic, dupa varsta, sex, nivel cul-
tural, nivel socio-material etc.

In interactiunea medic-pacient se stabileste o “retea”
dinamicd pentru cd ambil participa la diagnoza si tratament, in
anamneza §i in convorbire ambele presupunand grade diferite de
intimitate.

Cu atat mai mult ne asteptim sa existe un “cod” al regulilor
de respectat atat de citre medic, dar si de pacient. Cele mai
importante si selectate au fost sinteze de “comportament asteptat”.

* Reguli pentru medici

. Ascultati cu rabdare pacientul.

. Giésifi explicatii, totdeauna, foarte clare.

Acordati sfaturi de medicina preventiva;

. Comportati-va franc §i onest.

. Pastrati informatiile pacientului in strictd confidentialitate.

. Respectati dorintele pacientului.

Nu v criticati pacientii in public.

Aratati-va sprijinul afectiv (emotional).

9. Priviti pacientul in ochi in timpul convorbirii.

10.Respectati intimitatea pacientului.

11.Nu va angajati in raporturi intime (sexuale) cu pacientii.

12.Nu folositi jurdminte §i promisiuni in compania
pacientului.

13.Nu va ardtati supdrarea, stresul ori anxietatea in fata
pacientului.

14 Nu pretindeti pacientilor ajutor material.

15.Incercati sa alcatuiti diagnostice limpexzi, clare.

16.Prezentati-va in fata pacientului in lumina cea mai
favorabila.

IRV A WN—
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Desi regulile de conduita ale medicului pentru
intercomunicare (intre medic si pacient) includ orientéri generale
privind desfisurarea anamnezei, ele Incurajeazd atit intimitatea
(ex.: “fii franc!™, “fii onest!” si “corect”, “stabileste contact vizual”
etc.), dar si protejarea ei prin pastrarea confidentei, respectarea

problemelor personale.

* Reguli pentru pacient

1. Intreabi medicul daci este ceva neclar.

Ofera medicului informatiile necesare.

Respectd cu grija instructiunile medicului.

Fii foarte onest 1n aceasta relatie.

Asigura-ti igiena §i curdtenia corporald in vederea

examinarii medicale.

Nu consuma 1n mod inutil timpul medicului.

. Nu pretinde lucruri nerezonabile in bugetul de timp limitat
al medicului.

8. Fii apropiat si “deschis” fatd de medic.

9. Respecta intimitatea medicului.

10.Expune-ti problemele o singura data.

11.Priveste medicul in ochi, in timpul convorbirii.

Aceste reguli, general orientative pentru pacient au, de
asemenea, scopul de a ajuta In centrarea pe problematica specifici
solicitdnd interventia medicului pentru promovarea si protejarea,
in acelasi timp, a intimitatii in acest sistem de comunicare: medic
- pacient.

e
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Capitolul 5

COMUNICARE - NEGOCIERE - DIPLOMATIE

Teoria negocierii apartine domeniului sociologiei si
psihologiei sociale, mai exact segmentului care studiaza
comportamentul uman in diferite situatii sociale si modul in care
oamenii vor sa apara in fata semenilor lor. In viata sa socials, fiecare
individ se prezinta pe sine §i activitatea sa, cautd si orienteze si
chiar sa controleze impresiile semenilor sii, joacd un rol si are un
statut, foloseste o serie de tehnici pentru a obtine succese raportate
la motivatiile sale. Cu toate acestea, contrar intentiilor pe care le
are, pe parcursul contactelor sale sociale individul va fi analizat de
colectivitate, care va trage unele concluzii in functie de atitudinea,
mentalitatea si comportamentul emotional al acestuia.

Din punctul de vedere al individului care se prezintd in fata
unei colectivititi, se Intdlnesc situatii diferite, legate fie de dorinta
acestuia de a-i face pe ceilalti sa gdndeasca despre el la superlativ,
fie dorinta de a-i convinge cd el ii apreciaza in mod deosebit, fie
alte situatii referitoare la modul in care individul este tratat de
societate. Comportamentul uman si, mai ales, perceperea acestuia
stau la baza teoriei negocierilor, al caror final, deznoddmaént il
determina’ .

Deoarece oamenii sunt aceia care realizeazi negocierile si
pentru ci tot ei le apreciazi prin subiectivismul gandirii lor,
considerdm ca prin negocieri trebuie si intelegem un proces in
care toti cei implicati pot fi castigatori. Iata un exemplu: doi frafi
se ceartd pentru un madr, fiecare din ei considerand cé, daca acesta
va fi impartit, i se cuvine o bucata mai mare §i refuzind categoric

' Apud Goffman, Erving, 1959.
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impartirea lui in mod egal; parintele intervine §i sugereaza ca unul
din frati sa taie marul in doud bucéti cum crede el de cuviinta,
urmand ca fratele sdu si-si aleagéd primul bucata; propunerea este
acceptatd de améndoi, fiecare considerdndu-se castigitor. Orice
dorinta care implica satisfactie, ca si orice necesitate ce trebuie
satisfacuta - atita timp cét ele nu depind exclusiv de individ - se
transforma intr-un ,,proces de negociere”, iar succesul negocierii
este diferit in functie de comportamentul uman, de reactiile si
conduitele individuale.

O definitie a negocierilor sau retete prescrise (fixe) nu pot
exista atata timp cét ele sunt instrumente la indeméana oamenilor,
iar oamenii au trasaturi, comportamente si abilitati diferite. In lipsa
retetelor universale cunoagterea comportamentului uman devine
esentiala, alaturi de informatiile acumulate anterior. Toti
participantii la o negociere fac anumite presupuneri. O parte din
succes va fi asigurat de corectitudinea propriilor presupuneri §i
de capacitatea de a anticipa presupunerile partenerilor.

Negocierea pomeste de la faptul ca fiecare parte are nevoi §i
interese directe sau indirecte pe care vrea si si le satisfaca.
Intotdeauna cnd partenerii au avut in vedere in mod tacit dorintele
reciproce, negocierea s-a incheiat cu succes §i contactele au putut
continua; atunci insa cand nevoile unei pérti au fost ignorate si
negocierea a reprezentat un simplu joc cu invingator si invins,
rezultatele acesteia - in special cele de negociere si satisfacerea
nevoilor - imbracé forma unor tranzactii care de regula trebuie sa
fie reciproc avantajoase. Negocierea este o tranzactie ale crel
condifii nu au fost fixate. Daca, spre exemplu, pretul este fix si nu
poate fi modificat, cum este cazul vanzirilor in magazine,
vanzitorul si cumparatorul nu vor avea de negociat. In acest caz
cumpdratorul este acela care hotariste dacd va cumpdra la pretul
oferit sau va merge s cumpere din alta parte, de la alt magazin.

Comportamentul uman poate determina evolutia negocierii
prin alterarea relatiei de cooperare sau prin conflictul produs pe
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parcursul procesului. Aceste stari vor evolua in functie de compor-
tamentul negociatorilor, care la rdndul siu este functie de natura
umand §i de pozitia subiectilor ce participd la negociere. Negocierea
presupune in cadrul interrelatiei un set de concesii reciproce repetate
pani la atingerea echilibrului, pe care fiecare il apreciazi in functie
de informatiile de care dispune si de nevoile sale.

Clasificarea negocierilor prin prisma comportamentului uman
si a tipului de interese ce intra in joc ne conduce la concluzia ca
exista doua mari categorii de negocieri: personale si colective. Daca
urmarim comportamentul unui negociator care trateaza vinzarea
casei sale, in care s-a ndscut si a crescut, in raport cu comportamentul
aceleiasi persoane in cazul cand negociaza produse ale muncii
colective, vom descoperi unele diferente de comportament cu
implicatii directe asupra rezultatului negocierilor ca si asupra
propriilor tréiri.

Diferente de comportament vom intalni nu numai functie de
relatia dintre negociator §i obiectul negocierii, dar si functie de
raportul dintre negociator ca membru al societdtii si societatea
insdsi. Foarte interesante din acest punct de vedere sunt negocierile
dintre sindicate §i conducere sau patronat.

Negocierea are drept obiectiv principal realizarea unui acord
de vointa, a unui consens §i nu a unei victorii. In negociere exista
parteneri §i nu adversari. Ambii parteneri trebuie sa incheie procesul
de negociere cu sentimentul ci au realizat maximul posibil din ce
si-au propus. De aceea, negocierea trebuie definitd ca un amplu
proces cooperant. Deoarece acest proces este realizat de oameni,
lar acegtia sunt purtitorii factorilor individuali, emotionali proprii,
vom prezenta citeva idei privind relatia dintre cooperare i
negociere prin prisma personalitétii partenerilor.

Negocierea poartd amprenta distinctd a comportamentului
uman, deoarece este un proces realizat chiar de oameni. Rolul de-
terminant al comportamentului este dat de faptul ca scopul princi-
pal al negocierilor consti in satisfacerea unor nevoi, necesitati
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umane, relatia dintre scop §i mijloace fiind elocventd in cazul
negocierilor. Astfel, negocierea ajunge s fie inteleasa ca metoda
de intercomunciare umana.

Sunt autori care considerd comunicarea interumana drept
obiect de studiu de o importantd mult mai mare decat aceea a
studierii altor sfere ale comportamentului uman. Patrunderea si
intelegerea sistemului de comunicare deschid si inlesnesc drumul
autocunoasterii si a celor din jur, fiind In masurd sd clarifice
ierarhizarea oamenilor in societate dupa criterii de valoare.

Istoria si evolutia studierii sistemului de comunicare
interumani au cunoscut mai multe perioade principale cu
aproximatie delimitate in: perioada clasica (500 i.H. — 400 d.H.);
perioada Evului Mediu si a Renasterii (400-1600); perioada
moderna (1600-1900); la aceasta se adaugé, bineinteles, perioada
contemporand, care, in mod regretabil, nu pare a avea o contributie
importanta la dezvoltarea teoriei sistemului de comunicare, ce
devine tot mai incert §i mai rezervat, oricum contradictoriu in
acceptia unor cercetatori avizafi.

S-a apreciat cé@ perioada clasici ar fi evoluat circa 900 de
ani de la aparitia democratiei in Grecia antica, fuzionind cu
perioada medievald in secolul al V-lea. Desi interesul omului pentru
cunoagterea naturii comunicérii s-a manifestat cu mult inainte de
statuarea unor principii, religii, metode, nu sunt dovezi ale existentei
in aceastd perioadd a unor preocupiri stricte avand ca obiect
sistemul de comunicare. Voiculescu, D. (1991) consideri ci in
acceptia lui Aristotel, teoria comunicarii umane a fost elaboratd
de Corax din Siracuza. Aceasta pare a se fi intdmplat in secolul V
1.H. cand cetatenii din Siracuza au rasturnat conducerea tiranica si
au stabilit reguli de convietuire democratice. Cu aceastd ocazie,
Corax a scris cartea “Arta retoricii”, in care arata cetatenilor diferite
moduri concrete de comunicare in cadrul unor procese de
recuperare a averilor. Mai tarziu, Tisias definea retorica drept
“stiinta si arta de a convinge”.
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Desi cu date doar 1n parte acceptate de a fi certe se crede ci
in etapa respectiva, studiul comunicarii a devenit de interes cen-
tral, datoritd faptului c&, in sistemul politico-democratic, cetatenii
puteau sa facd parte din conducerea societitii, cel care reusea si
convingd prin modul sdu de comunicare putea deveni lider politic.
Cu 5 secole inainte de Hristos retorica ar fi inclus, pe lingi
comunicarea in sfera juridica, pe aceea din sfera politica. O
cuvantare avea, in scoala lui Antiphon, sase etape: introducerea,
expunerea de motive, prezentarea argumentelor, probele, dovezile,
concluziile. Ulterior s-au pus bazele dezvoltarii teoretice a
cuvéntdrilor cu caracter juridic, politic si ceremonial.

Istoria filosofiei considera cd studiul comunicarii s-ar fi
dezvoltat de pe timpul lui Platon si Socrate. Platon a introdus
retorica in viata academica greaca, la concurenta cu filosofia. Dupa
cum afirma un mare analist al epocii respective, “retorica era
specificd celei mai inalte culturi grecesti”. Se considerd insi ci
retorica nu ar fi o stiintd, ea neurmarind cunoasterea a ceea ce este
corect sau incorect, ci perceperea slabiciunilor umane in vederea
atingerii scopurilor propuse. Platon a fost acela care a abordat pentru
prima datd retorica drept stiintd a comunicirii §i a emis teoria
conform céireia comunicarea umana parcurge cinci etape §i anume:
studiul cunoasterii (conceptualizarea), studiul sensului cuvintelor
(simbolizarea), studiul comportamentului uman si al modurilor de
abordare a vietii (clasificarea), studiul aplicdrii practice
(organizarea) si studiul instrumentelor de influentare a oamenilor
(realizarea).

Tot un filosof grec, Isocrate - autor al lucrarii “Antidosis” - a
conceput retorica drept teorie generald a comportamentului
uman si ca expresie a celei mai inalte culturi umane' .

Retorica a fost dezvoltati in continuare de Aristotel, studentul
lui Platon i contemporan cu Isocrate. Celebra sa lucrare

! Apud Voiculescu, Dan, 1991.
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“Rethorike” cuprinde in cele trei parti ale sale, aspecte deosebit de
pragmatice referitoare la sistemul de comunicare interuman din
care s-au inspirat civilizatiile ulterioare.

In jurul anului 100 1.H. apare un prim model al sistemului de
comunicare apartindnd primilor filosofi romani. Acest model
cuprindea cinci “acte”: primul se numea “inventia” si se referea la
decizia asupra a ce era de spus; al doilea era “stilul”, prin care se
alegeau cuvintele cele mai adecvate pentru a exprima ce era de spus;
al treilea era “angajamentul” prin care se organiza ceea ce era de
spus in parti distincte; al patrulea era “memoria”, prin care se pastrau
péna la prezentarea continutului, stilul i organizarea discursului; al
cincilea era “livrarea”, respectiv rostirea mesajului. In aceasti
perioada apare si distinctia dintre teoria si practica comunicarii;
teoria reprezenta retorica-iar practica reprezenta oratoria.

Perioada medievala §i renascentisti nu a adus, de
asemenea, elemente noi. in aceasta perioad, caracterizata prin haos
si friméntata de razboaie si dominatii straine, ideile erau mai mult
scolastice, iar preceptele clasice se originau in teologie, retorici,
logica.

Sistemul de comunicare umand a continuat si trezeasci
interesul diversilor specialisti, iar in mod practic au aparut noi tipuri
de activititi, cum ar fi retorica prin scrisori si prin discursuri - care
anticipeaza o serie de alte castiguri si rezultate in domeniu.

Acelast autor, Voiculescu, Dan (1991) aprecia ci perioada
moderni s-ar fi desfisurat pe o durati de aproximativ 300 de ani
siar fi fost fertild pentru teoria comunicérii umane, dupa anul 1600
comunicarea reaparand in centrul vietii social-politice. In aceasti
perioada, caracterizatd prin mai multi ordine, a fost elaborati o
bogatd literaturd a teoriei §i practicii in domeniul comunicarii
umane.

Aproximativ in aceasta perioada au aparut statele nationale,
iar regimurile democratice au lasat deschisa calea libertatii de
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exprimare. In general s-au dezvoltat universitatile, literatura,
publicatiile. Astfel a reaparut interesul pentru studierea teoriei
comunicarii umane.

S-a observat ca aceasta teorie relativ coerentéd in perioada
clasicd a fost fragmentata si dispersata in perioadele medievali si
renascentista.

In acelasi timp o analiza detaliata a evolutiei teoriei
comunicdrii in epoca modernd in Anglia, considerati atunci ca pro-
motor al géndirii economice, a condus la identificarea a patru
directii de abordare: clasici (aceea care urmareste recuperarea
experientelor grecesti si romane in perioada clasicd); psihologica-
epistemologici (care se referd la reintegrarea doctrinei clasice in
conditiile teoriei modeme a comportamentului uman); beletristica
(urmérind dezvoltarea standardelor universale de analizi critici a
simbolurilor); elocutionisti (care priveste problema folosirii vocii
si a gesturilor in comunicarea orala).

In secolul al XIX-lea, secol de sfirsit al epocii moderne,
literatura in domeniul comunicérii era destul de saraca. La intersectia
dintre filosofie — artd si comunicare mentionam totusi contributii
in sfera transmiterii mesajului - lucrarea lui Henry Innes, “The
Rhetorical Class Brok” (1834) ori in sfera deontologiei, cartea lui
John Stewart Mill, “On Liberty of Thought and Discussion” (1859);
cea a lui Herbert Spencer, “Philosophy or Style” (1871) etc.

Evolutia teoriei privind comunicarea umana parcurge o
perioada de peste 2000 de ani pentru a intra in secolul nostru cu o
serie de necunoscute si inci dintre cele definitorii: Cum actioneazd
starile ulterioare emotionale asupra comunicdrii? Care este
raportul care se formeazd intre ratiune §i comportament,
motivatiile §i interdependentele acestora cu sistemul comunicdrii?
Toate aceste Intrebari - subiecte asteapta inca a fi elucidate, pentru
0 mai buna cunoastere de sine §i pentru ca actiunile rationale sa
prevaleze asupra manifestarilor primare instinctuale din
comportamentul uman.
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Teoria comunicarii umane a fost folosita in negocieri inci
de la aparitia ei, atat in plan socio-politic cét si pe plan economic.
In tranzactiile internationale, desi procesul negocierilor este
finalizat prin comunicéri scrise, comunicarea verbald are un rol
primordial atdt din punct de vedere al spatiului pe care il ocupi
(etapa de selectie, tratativele propriu-zise, perioada de redactare a
clauzelor contractuale, aspectele de derulare, activitatea post-
negociere etc.), cat si din punctul de vedere al continutului
(elementele esentiale ce fac obiectul negocierilor se stabilesc prin
dialog direct).

in afaceri, negocierile se desfisoara de regula dupa principiul
“fatd in fatd” la masa tratativelor. Prin comunicarea verbald sunt
realizate o serie de procese cum ar fi: obtinerea de informatii,
transmiterea de informatii, elaborarea unor propuneri, exprimarea
unor opinii, stabilirea dezacordului, cu efectele sale de blocare a
negocierilor sau de aménare a acestora etc.

Problema esentiald a negociatorilor din intreaga lume este
ca dupa tratativele realizate prin comunicare verbald simt nevoia
unor negocieri. Dupa epuizarea partiald sau totald a unor subiecte
clarificate la masa tratativelor, uneori se schimba circumstantele,
fapt ce determina reconsiderarea unor pozitii exprimate anterior.
In acest moment apar situatii in care un partener se declara convins
cd hotararea a fost adoptatd intr-un fel, iar celalalt partener — ci
s-a decis de comun acord altfel. Problema care se pune este daci
aceste omisiuni sau neintelegeri sunt neintentionate.

Un grup international specializat a facut in acest sens un
experiment. S-au intocmit doud grupe de negociatori a céte trel
membri. Ei au negociat timp de trei ore conform unei teme stabilite.
La cinci minute dupa terminarea negocierilor, organizatorii au reluat
in fata negociatorilor opt aspecte de pe parcursul tratativelor
pundndu-le doua intrebari: daca aspectul a fost discutat; daca s-2
cazut de acord asupra acestuia. Raspunsurile au fost uimitoare:
70% dintre negociatori au raspuns afirmativ la prima intrebare,
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dar numai 30% la a doua. Rezultatul acestui experiment conduce
la doud concluzii: in negocierile verbale este necesara repetarea si
sublinierea aspectelor convenite; orice acord negociat verbal trebuie
confirmat in scris in cel mai scurt timp posibil.

Un aspect elementar al stiintei negocierilor este acela de a
sti cand s4 te opresti. In toate negocierile exista un aga-numit “punct
critic”, dupa care relatiile pot deveni necontrolabile si distructive.
Un bun negociator va sesiza in cadrul procesului cooperant
apropierea punctului critic §i va sti s8 se opreasca inaintea atingerii
acestuia.

Cercetéari recente au demonstrat ca personalizarea stilului
constituie pasul cel mai important al procesului de negociere.
Aceasta personalizare are doua etape, §i anume: stabilirea propriului
stil si evaluarea avantajelor si dezavantajelor ce deriva din folosirea
stilului respectiv. Avand in vedere cd motivatiile sunt acelea care
determina stilul, cd motivele 1n sine sunt de natura personala,
persoana cea mai indicatd si determine stilul este negociatorul
insusi. In sprijinul realizarii unei analize obiective, care si aiba
drept rezultat o determinare reald a stilului, este bine ca negociatorul
sd aiba in vedere trei motivatii frecvent intdlnite: dorinta de a repeta
succese, necesitatea de a convietui, dorinta de a fi puternic si de a
domina.

In general, pe tot parcursul vietii sale omul traieste bazandu-
se pe prezumtii. Ele exista si sunt necesare. In procesul de negociere
nici nu este posibila daca partenerii nu gi-au format prezumtiile,
atat pe cele proprii cit si, orientativ, pe cele ale partenerului. Atat
procesul de negociere, cat si prezumtiile care se fac in desfasurarea
acestui proces sunt determinate de faptul ca orice comportament
uman are la baza satisfacerea unor necesitati, cu alte cuvinte are
anumite motivatii. Conform parerilor profesorului Abraham
Maslow, ar exista sapte categorii de apreciere, referitoare la
realizarea de sine, de cunoastere si intelegere, estetice.
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Necesititile fiziologice sunt comune tuturor oamenilor, ele
urmdresc satisfacerea unor nevoi biologice. Dupa satisfacerea
nevoilor homeostatice si chiar in procesul satisfacerii acestora apare
o altd categorie de necesitéti, respectiv de stabilitate si siguranta.
Daca aceste doud categorii de necesititi sunt satisfacute, omul isi
doreste sa fie admirat si inconjurat de afectiune. Lipsa de admiratie
si afectiune, care se manifestd prin respingerea omului de cei
apropiati, de societate, prin sentimentul de a nu apartine lumii in
care traieste, poate sta la baza unor mari tragedii individuale. Daca
si a treia categorie de necesitdti este satisfiacutd, urmeaza dorinta
de a fi stimat si apreciat de comunitatea umand. Ca un corolar al
acestor necesitati, apare cea a realizarii de sine, prin prisma
capacitatilor individuale. in orice persoana normala apare pe o
anumita treapta a dezvoltirii sale necesitatea de a cunoaste §i a
intelege cat mai mult din universul in care traieste si chiar din fata
granitelor acestuia. Prin necesititile estetice se inteleg atét cele
legate de frumosul aparent, dragostea de natura, cit mai ales de
frumosul intrinsec, cum ar fi, de exemplu, dorinta de corectitudine
si echilibru.

Se acceptd ci trebuintele si satisfacerea lor sunt numitorul
comun al negocierii. Dacd oamenii nu ar avea trebuinte
nesatisfacute, ei nu ar negocia niciodata. Negocierea presupune ci
atit negociatorul cét si partenerul sau doresc ceva. Acest lucru
este adevarat chiar daca scopul celor doi este de a mentine un sta-
tus quo. Este nevoie de doua parti motivate de trebuinte pentru a
demara o negociere.

Diferitele domenii ale negocierii pot fi impartite pe trei mari
niveluri:

o [nterpersonal — negociere intre indivizi;

e Inter-organizational, excluzdnd statele — negociere intre

organizatii;

o [nternational — negocieri intre state.
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Trebuie retinut ca organizatiile de orice fel nu pot actiona prin
ele insele, independent de oameni. Se pot identifica doua niveluri
active ale trebuintelor: nivelul trebuintelor organizatiei si acela al
trebuintelor personale ale negociatorului. Indivizii, prin identificare,
deseori depasesc granitele structurii propriei lor trebuinte i mental
devin parte a unui grup caré actioneazi la nivel organizational. Ca o
consecintd, in anumite cazuri, o trebuintd mai putin bazalad (de
exemplu stima) va devansa o trebuinta aflati la un nivel inferior in
piramida trebuintelor (de exemplu securitatea): marea majoritate a
oamenilor nu doreste razboi, dar identificarea acestora cu natiunea
le permite sa se lase convingi sa participe la un conflict, §i prin aceasta
sd-si pund propria securitate in pericol.

5.1. TIPURI DE UTILIZARE A TEORIEI
TREBUINTELOR

Teoria trebuintelor este aplicabila la toate nivelurile de
abordare. Urmaitoarele tipuri de utilizéri sunt clasificate in functie
de gradul de control pozitiv pe care in mod normal il putem avea
intr-o situatie particulara. Un negociator are un control mai mare
asupra activitdtii sale fatd de trebuintele adversarului, decat in
situatia in care il lasd pe oponent si se ocupe de propriile sale
trebuinte. Rezulta, astfel, 6 tipuri de negociatori, in functie de
utilizérile teoriei trebuintelor in negociere:

1. Negociatorul care lucreaza pentru trebuintele adversarului;

2. Negociatorul care il lasd pe oponent sa lucreze pentru
trebuintele sale;

3. Negociatorul care lucreazi pentru trebuintele amandurora;

4.Negociatorul care actioneazd impotriva propriilor
trebuinte;

5.Negociatorul care actioneazi impotriva trebuintelor
oponentului;
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6. Negociatorul care actioneazd impotriva trebuintelor
amandurora.

Aceasta tipologie aratd modul in care un negociator abordeaza
procesul de negociere.

TIPURI DE TREBUINTE. Pornind de la piramida
trebuintelor a lui A. Maslow, Berelson si Steiner au alcatuit pro-
pria lor lista de trebuinte (adaptand-o pe cea initiald):

Trebuinte cf. A. Lista de trebuinte cf. Berelson si
Maslow Steiner
L Fiziologice
L. Sigurantd si Achizitiile, proprietate, mentinerea
securitate proprietatii, refuzul de a da, imprumuta,

agresivitate verbala sau fizica,
suportivitate, dependenta

1L Dragoste si Respingere, deferentd, afiliere, péstrare,
apartenentd empatie, asemanare, protejarea
neajutoratilor
1V Stima si statut Unmilire, atragerea atentiei, recunoastere.,
mentinerea distantei psihologice, evitarea
esecului, aparare, dominare, contracarat®

superioritate.

V. Autorealizare Constrpctie, autonomie, atingerea
scopurilor

VI A sti si intelegere Explorare, satisfacerea curiozititii, a da
informatii; a explica

VII. Estetice Joc, relaxare, ordine

Prin combinarea acestor tipologii $i niveluri rezultd o matrice
cu 126 de cuburi separate, fiecare dintre ele reprezentdnd un mod
specific de interactiune intre negociatori, aflat la intersectia dintre
un nivel de abordare, un tip de negociator si un tip de trebuinté.
(Fundamentals of negociating, 1988. Gerard I. Nierenberg)
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5.2. STILUL NEGOCIATORULUI

Stilul reprezintd comportamentul, actiunile observabile si
cuantificabile; aspectele neobservabile direct, dar care stau la baza
comportamentelor, adicd motivele, nevoile, atitudinile; conduita
complexa ce presupune exprimarea in termeni comportamentali a
unor atitudini §i trairi interioare, rezultat al unei motivatii.

Stilul de negociere se refera la conduita partilor adverse pe
parcursul desfasurarii procedurii de discutie stabilite intre ele, prin
intermediul reprezentantilor, in vederea ajungerii la un acord
acceptabil.

5.2.1. Aspecte componente ale stilului de negociere

1. Aspectul expresiv — cognitiv — afectiv, interiorizat,
orientativ: temeiuri de percepere a situatiilor conflictuale si de
optiune pentru un curs sau altul al negocierilor.

Are rolul de: a genera actiuni, a justifica post-factum un curs
ales al negocierilor.

2. Aspectul instrumental, activ, orientat spre solutionarea
problemelor: urméreste atingerea unor parametri de eficacitate §i
eficientd, este stilul in actiune, care, in final ii confera specificul in
raport cu stilurile alternative posibile.

5.2.2. Stilul ocolitor. Acest stil este caracterizat prin
capacitatea redusd de a-si impune interesele si prin cooperarea
redusd cu oponentul. Raspunsul este unul de genul “ascunderea
capului in nisip”. Desi evitarea poate oferi o oarecare reducere a
stresului creat de rigorile conflictului, in realitate nu schimba
situatia, asa ci eficienta sa este limitata. Acest tip de reactie este
recomandabild atunci cind:

= este vorba de ceva neinsemnat sau lipseste informatia;

= oponentul este foarte puternic si foarte ostil.
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5.2.3. Stilul indatoritor. Semnul distinctiv al acestui stil
este cooperarea cu cealaltd parte in scopul indeplinirii dorintelor
acesteia si nesustinerea interesului propriu. Daca oamenii vad in
stilul Indatoritor al negociatorului un semn de sldbiciune, nu se
prevesteste nimic bun pentru viitoarele interactiuni. Poate fi o
reactie eficace atunci cdnd problema este mai importantd pentru
cealalta parte sau cdnd doriti sa construiti o relatie de bunévointa.

5.2.4. Stilul competitiv. Acest stil se caracterizeazd prin
tendinta de a maximaliza impunerea interesului propriu si de a
minimaliza raspunsul cooperant. Procedand astfel, acest tip de
negociator are tendinta de a incadra conflictul in termeni stricti de
cstig / pierdere. Prioritatea absolutd este acordatd obiectivelor,
faptelor sau procedurilor proprii.

Este recomandabild aceastd abordare atunci cand:
= persoana dispune de multd putere §i este sigurd de realitatea

faptelor;
© situatia este realmente de tipul castig-pierdere;
= nu se mai preconizeaza o intdlnire cu oponentul in viitor.

5.2.5. Stilul concesiv. Acest stil combina doze intermediare
de impunere a interesului propriu si de cooperare. El insusi este un
compromis intre cooperarea purd §i curtoazia purd. Acest tip de
negociator sperd sd obtind un rezultat satisfacitor mai mult decét
sa-si maximizeze castigurile, sperand ci acelasi lucru se intAmpla
si pentru oponent. Compromisul pune accent pe determinarea
regulilor de schimb reciproc. Din acest punct de vedere, el contine
sdmanta conflictului procedural, in plus, fata de obiectul negocierii,
oricare ar fi el. Compromisul nu di intotdeauna conflictului
raspunsul cel mai creativ. Nu este folosit acest stil in rezolvarea
conflictelor care izvorasc din asimetria puterii, partea cea mai slaba
avénd putine de oferit partii mai tari. Dar el este o reactie inteleapta
la conflictele rezultate din insuficienta resurselor si o buna pozitie
de retragere cand alte strategii esueazi.
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5.2.6. Stilul colaborativ.

In cadrul acestui stil, atat impunerea interesului propriu cat
sl cooperarea sunt maximizate in speranta obtinerii unui acord
integrativ, care sd satisfaca interesele ambelor parti. Accentul se
pune pe o solutie de tip cistig — cdstig, in care nu se pleaci de la
prezumptia ci cineva trebuie si piardi ceva. Dimpotriva, se
presupune ca solutionarea conflictului poate aduce ambele parti
intr-o situatie mai buni. in mod ideal colaborarea decurge ca un
fel de practicd in rezolvarea problemelor. Acest stil probabil ci
functioneaza cel mai bine cind conflictul nu este intens i cadnd
fiecare parte detine informatii utile celeilalte. Desi stilul colaborativ
poate lua timp si exercitiu pentru a fi eficace, el reuseste adesea sa
sporeasca realizarile si productivitatea.

5.3. TIPOLOGII - Negocierea de grup tipurile lui Belbin
(criteriu: rolul fiecaruia in cadrul negocierii de grup)

Meredith Belbin a analizat caracteristicile celor noua roluri
pentru echipa de negociatori. Se considera ci este cu atdt mai inalta,
cu cét cele nou tipuri sunt mai bine reprezentate. in cazul echipelor
mai mici, este posibil si fie alesi indivizi care combina mai multe
caracteristici.

1. COORDONATORUL. Acest tip este descris ca fiind
dominant, dar nu agresiv. El are incredere in alfi indivizi i
valorizeazd datoria, vrea sd facd totul cdt mai bine (conform
regulilor). Este orientat spre latura practicd a lucrurilor si este mai
putin creativ, inovativ. Este obiectiv si precaut. Poate fi ales datorita
detasdrii si calmului sau.

2. MODELATORUL (Shaper). Modelatorul este o persoana
dinamica, se stridduieste sa-si promoveze propriile idei, isi cautd
suporteri in echipd, ii place actiunea si rezultatele imediate.
Modelatorului ii displac constridngerile formale (regulile si
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procedurile), are multd energie creativd. El are tendinta de a fi
nerabditor si intolerant. Modelatorul vrea sd-si puni ideile in
practicd si poate fi un bun lider. Nu-i este teamd si ia decizii
nepopulare, daca acest lucru este necesar in atingerea scopurilor.

3. INOVATORUL. Inovatorul este o persoana care are multe
idei, are o autostima nalta. Ideile sale par a fi mult mai importante
decat oamenii. Inovatorul nu este frecvent o persoand practica si
poate fi nevoie ca ideile sale sa fie temperate de cétre ceilalfi membri
ai echipei.

4. EVALUATORUL. Evaluatorul tinde sd joace rolul
“avocatului diavolului”, este serios, obiectiv si previzator. i place
sa combata ideile altora §i poate parea dispretuitor. Este un tip util
in cadrul negocierilor care implicd preluarea unor riscuri inalte.

5. IMPLEMENTATORUL. Dispune de simt practic, i
place rigoarea, traduce teoria in practica. Nu agreeazi schimbarile
rapide si care 1l forteaza s se adapteze. Este mai putin eficient in
situatii care necesitd imaginatie si flexibilitate.

6. MUNCITORUL DIN ECHIPA (the Team, Worker).
Omul de echipi cauti armonie, este preocupat de sentimentele si
buna dispozitie a membrilor grupului. Stie si delege sarcini,
intdreste coeziunea grupului.

7. CAUTATORUL RESURSELOR (The Resource Inves-
tigator). Este orientat spre relatiile umane. El manifesti o curiozitate
nestinsd fatd de tot ceea ce-1 inconjoara. Are tendinta de a fi
impulsiv si de a renunta la sarcina in curs in favoarea alteia care il
intereseazd pe moment mai mult. Cautitorul de resurse cauti
varietatea §i competitia. Are nevoie si fie reorientat din exterior
cdtre ceea ce este important pentru grup. Este un bun negociator.

8. “TERMINATORUL” (The Completer of Finisher).
Acest tip de individ tinde a fi mai tensionat §i a avea o dorintd
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intensd de a termina o actiune in modul cel mai bun. Este atent la
detalii, i5i respectd programul. Un terminator extrem poate actiona
impotriva incheierii actiunii deoarece intotdeauna existd o
imbunatatire care poate fi facutd. Nu poate delega sarcini deoarece
alte persoane nu au aceleasi standarde ca si el.

9. SPECIALISTUL. Acest tip este deschis ca fiind
preocupat de obtinerea de cunostinte specializate. Deciziile luate
pe baza cunostintelor pe care le poseda sunt dintre cele mai bune.
Desi 151 apara si isi dezvoltd domeniul de cunoastere, manifesta
prea putin interes fatd de alte domenii. Nu multi oameni sunt atat
de perseverenti (tenacitate si pregétire) incat sa devind specialisti,
dar cei care devin sunt foarte valorosi. Deciziile care se bazeaza
pe cunostintele lor sunt, in general, corecte.

5.4. ANALIZA TRIUNGHIULARA
(The Triangular analysis)

Luptitorul hotirat (The Sturdy battler). “Luptatorul”
traieste intr-o lume perceputi ca fiind a straduintei, a rivalitatii si a
disputei, a obiectivelor care trebuie atinse si a puterii care trebuie
obtinutd. El va ridica probleme, va face presiuni pentru a obtine
rezultate, este puternic orientat spre sarcina. in relatiile cu ceilalti,
ceea ce conteazd este puterea si slabiciunile lor, cine pierde si cine
cagstigd. Luptatorul cauti sa domine dand ordine, lansand amenintari
s1 oferind preocupari. El este orientat spre dobandirea puterii si
principala lui teama este legata de pierderea puterii. Lumea lui
contine oameni care sunt “cu noi”, care vor fi sustinuti si oameni
care sunt “impotriva noastra”, care trebuie dati la o parte cu orice
pret. Luptdtorul manifesta suspiciune si uneori dispret fata de care
sunt perceputi “moi” sau “sentimentali”. Regulile sau legile sunt
considerate “elastice” pentru atingerea scopului. Are o puternica
tendintd de a-i manipula pe cei din jur.
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Prietenul suportiv (The Friendly Helper). Acest individ
traieste intr-o lume a armoniei $i a bundvointei. El are nevoie de
armonie, in acest scop fiind dispus sa facd concesii sau
compromisuri. El manifestd grija fatd de oameni fiind cald si
incurajator in relatiile cu ceilalti. Ii apreciazi pe cei din jur in functie
de prietenia si sprijinul sau raceala pe care le manifesta. Teama sa
este de a nu fi placut de céatre ceilalti sau de a fi depésit de atmosfera
ostila. Cineva care are un scor mediu pe aceastd scala poate fi un
membru valoros al echipei deoarece 1i incurajeaza pe ceilalti. Un
scop prea inalt pe aceasti scald poate fi disfunctional deoarece el
va neglija realizarea sarcinilor in favoarea relatiilor sportive.

Tipul logic (The Logical Thinker). Tipul logic tinde sa fie
introvertit, el traieste Intr-o lume a logicii, a adunarii faptelor si
datelor, a evaludrii critice a fiecarei alternative inainte de a lua o
decizie. El judeca oamenii in termeni de “sclipitor” si “prost”. Nu
ii ajutd pe cei din jurul sdu decét daca acest lucru face parte din
planul sdu. Tipul logic absoarbe toati informatia si tot sprijinul
din jurul sau, fara a oferi ceva pe gratis. Pentru a obtine ceva de la
el uneori este necesara negocierea.

5.5. FACTORII PSTHOLOGICI iN NEGOCIERE

Important in negociere este tendinta partenerilor de a-si
rationaliza deciziile lor, pentru a-si invinge sentimentele care ii
condamna pentru decizia luata. Proiectia —atribuirea unei motivatii
sau idei proprii altei persoane — se aplicd cu predilectie trasiturilor
negative ale personalitdtii. Deplasarea — o persoani isi revarsi
nemultumirea pe o alti persoani, care nu reprezinti cauza
nemultumirii sale — functioneazi ca mecanism perturbator al
negocierilor. Trebuie aduse in discutie si alte elemente ce pot
influenta direct sau indirect procesul negocierii:
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¢ Imaginea de sine — cunoscand cum un individ se priveste pe
sine vom anticipa comportamentul séu intr-o anumita situatie;

¢ Statutul si rolul social.

John Fitzgerald Kennedy, un excelent negociator, afirma
referindu-se la spectrul negocierii ca “oamenii nu trebuie niciodata
sd negocieze sub imperiul fricii i in acelasi timp oamenilor nu
trebuie sa le fie frica sd negocieze. Personalitatea interlocutorului
nostru, perspicacitatea si talentul de pertractare ale acestuia sunt
toate elemente 1n plus care conduc la formarea spectrului negocierii.

Succesul unui negociator in fata acestui spectru depinde de
modul in care el reugeste evitarea oricaror fenomene de inhibare gi
folosirea din plin a propriilor resurse. Experienta a demonstrat ca
nu existd doi negociatori identici in ceea ce priveste stilul de
negociere. Fiecare negociator este unic in felul sdu, att prin stilul
de abordare a procesului, cét si prin dispozitia psihofiziologici a
momentului. (Putem exemplifica aceastd diferentiere cu doua stiluri
opuse, i anume stilul rigid si cel conciliant).

Cercetari recente au demonstrat ca personalizarea stilului
constituie pasul cel mai important al procesului de negociere.
Aceasta personalizare implicd doua etape importante:

e Stabilirea propriului stil;

e Evaluarea avantajelor si dezavantajelor ce deriva din
utilizarea stilului respectiv.

In sprijinul realizirii unei analize obiective, care s3 aiba drept
rezultat o determinare reala a stilului, este bine ca negociatorul sa
aibd in vedere trei motivatii frecvent intalnite:

¢ Dorinta de a reputa succese;

e Necesitatea de a convietui; are la bazd dorinta oamenilor de
a fi acceptati, agreabili si respectati de semenii lor;

e Dorinta de a fi puternic si de a domina. Deoarece de multe
ori puterea este relativd sau poate fi exercitatd in sectoare
limitate, se apeleazi la influenta puterii, la sistemul de
dominare si utilizare a acesteia prin manifestarile tertilor.
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Personalizarea stilului constituie o etapa decisivé in procesul
de negociere, fiind practic etapa care determind toate succesele si
insuccesele negocierilor.

Pregitirea negocierilor implicd §i o profundd examinare a
propriei pozitii fata de parteneri, prin prisma raportului intre a vorbi
si a asculta. {n acest sens este mult mai bine ca intr-o negociere si
ne concentrdm in a asculta ce spune partenerul (inclusiv ce nu
spune, dar lasd sd se inteleagd). De asemenea sunt deosebit de
utile informatiile referitoare la activitatea de ansamblu a
partenerului §i la succesele sau insuccesele acestuia in negocieri
anterioare. In ultimii ani, pregitirea negocierilor a cunoscut unele
tehnici, dintre care s-au impus “mesele rotunde” —in care numarul
ideilor emise creste atunci cand discutia este in contradictoriu, de
aceea se mai numegste “furtuna creierelor”, fiind uzitata in faza de
pregatire a negocierilor de anvergurd - si “conferintele” — cu
participanfi ce nu sunt experti in anumite domenii, scopul acesteia
fiind in general legat mai mult de teoria comunicarii.

Ca principiu, negocierilor dau castig celui care gandeste mai
bine §i mai ales celui care gindeste vizionar. Desigur ci
spontaneitatea, capacitatea de a reactiona prompt si abilitatea de a
improviza sunt calitati importante in procesul de negociere.

Existd un raport direct proportional intre experienta
negociatorului si timpul afectat de acesta procesului de pregatire a
viitoarei negocieri. Aceasta va include in mod obligatoriu:

o Schema simpld dar concisd;

o Scopul propus §i modul de actiune;

* Supozitiile fiecdruia asupra celor ce si-a propus partenerul
si a cdilor sale posibile de actiune.

Elaborarea planului are trei mari avantaje:

* Planul scris ne va permite ca pe parcursul negocierilor si
urmdrim devierile de la strategia originari i s3 ne reorientim
in structurarea acesteia pentru rundele urmatoare de tratative;
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Negocierea pe echipe presupune ca intregul grup sd urmeze
planul unic elaborat;

Sinteza problematicii §i evitarea unor contradictii in
exprimare.

Pregétirea negociatorului va include o serie de aspecte, ca

de exemplu:

Posibilitatea unor afaceri legate intre ele si care si acorde
satisfactie ambelor parti;

Stabilirea unor limite minime §i maxime in cadrul cirora
negociatorul si poata pendula;

Analiza relatiilor anterioare cu partenerul si tragerea unor
concluzii generale de comportament;

Posibilitatea si gradul de influenta ale unor terte forte;
Anticiparea modului si atmosferei de negociere;

Obtinerea tuturor informatiilor posibile, atat inaintea cat si
in timpul negocierilor;

Elaborarea unei strategii proprii pentru scenarii diferite;
Stabilirea metodelor si tehnicilor celor mai adecvate
strategiilor elaborate.

Este bine ca la incheierea procesului de negociere si ne

punem cateva intrebari:

Care dintre prezumtiile facute s-au dovedit adevirate in
timpul negocierilor si care nu?

Ce afost bine gandit in elaborarea strategiei si ce a fost gresit?
Tactica aleasa a functionat sau, daca nu, care ar fi fost mai
adecvata?

In cazul negocierilor intre organizatii vom descoperi doua

categorii de motivatii:
a) cele ale organizatiei,
b) cele personale ale negociatorului sau ale echipei de

negociatori care reprezinta organizatia respectiva.

135

https://biblioteca-digitala.ro / https://unibuc.ro



In foarte putine situatii motivele individuale se identifica total
sau partial cu motivele organizatiei pe care o reprezinti
negociatorul. Un efect al identificarii motivelor individuale cu cele
colective ar fi o situatie ideald, un model social perfect.

Sentimentul ¢d negociezi in nume propriu, pentru o cauzi
de al carei efect nu beneficiezi, confera procesului de negociere un
profund caracter subiectiv. Acest subiectivism este confirmat si de
tehnicile diferite pe care un negociator le foloseste in relatia cu
partenerul sau. Dintre aceste tehnici mentiondm:

e negociatorul actioneazi in favoarea partenerului sau;

¢ negociatorul il determina pe partener si actioneze in favoarea
propriilor sale motive;

e negociatorul actioneaza pentru satisfacerea motivelor sale,
dar si ale partenerului;

negociatorul actioneazi impotriva propriilor sale motive;

e negociatorul actioneaza impotriva motivelor partenerului siu;
e negociatorul actioneaza atdt impotriva motivelor sale cat si
ale partenerului sau.

Pozitii subiective va avea negociatorul si fati de
rezultatele negocierilor. De reguld, acesta va fi tentat si creadi
cd rezultatele obtinute de el reprezintd maximum obtenabil in
unitatea de timp in care s-a desfasurat procesul de negociere. Opinia
s subiectiva, caracterul ei subiectiv fiind conferit atét de faptul ci
negociatorul, judecindu-se pe sine, implica sentimente si emotii
proprii care prin definitie distorsioneaza adevirul obiectiv, cit si
de faptul ci concluzia si se bazeazi pe informatiile pe care le-a
detinut inaintea si pe parcursul negocierilor.

Rezolvarea conflictelor prin actul negocierii are multe aspecte
in comun cu rezolvarea de probleme, amandoua implicand o
incercare de a face fatd discontinuitatile si de a diminua dificultatile,
pentru ca progresul si poatd avea loc. in sens psihologic, atat
rezolvarea conflictelor, cat §i rezolvarea problemelor tin de
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VARIANTE DE NEGOCIERE

MOTIVATIA
— o~ [ag} <r v O ~
Modul de actiune al Sla | = E| @
negociatorului S|l 2g| 8o | _e|=] B2
S| 25| ES | 25| 8| g | ¢
|25 E5 | Felz|ed |2
T| 53 <5 | a8 <| O | &
a. In favoarea motivelor | la | 2a 3a 4a Sa | 6a 7a
partenerului
b. Astfel ca partenerul s& b | 2b 3b 4b 5b | 6b 7b
actioneze el insusi in
favoarea motivelor
sale
c. In favoarea motivelor | lc | 2c 3c 4c 5¢ | 6¢ Tc
proprii §i ale
partenerului
d. Impotriva propriilor 1d | 2d 3d 4d | 5d | 6d 7d
sale motive
¢. Impotriva motivelor le | 2e 3e 4e Se | 6e Te
partenerului
f. Impotriva motivelor 1f | 2f 3f 4f 5f | 6f 7f
probrii, dar si ale
partenerului

incercarea de a face fatd incongruentei, nepotrivirilor dintre ceea
ce este si ceea ce ar putea fi. O asemenea incongruenta invadeaza
activitatea umana i este esentiala functionirii umane, motivandu-
ne sa incercdm si atingem noi obiective. Bruner sustine ca tocmai
gradul de incongruenta inglobat in sarcini este cel care determina
limita superioara pana la care vom fi motivati si le stipinim — s
invatam activ. Mc Vicker Hunt se refera la rolul acesteia in
motivatia intrinsecd, adica la proprietitile motivationale ale
sarcinilor.

Luarea deciziilor in situafii conflictuale este si mai mult
complicatd de nenumarate variabile exterioare. Hilgard si Atkinson
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subliniaza ca astfel de decizii 1au in considerare nevoia omului de
a uita de griji, gradul de autocontrol al fiecdruia, nevoia de prieteni
sau nevoia de a eluda responsabilititi. Raspunsurile noastre la
deciziile dificile pot mal-adaptative. Janis si Mann identifica
urmaitoarele 4 posibilitati:

e evitarea defensiva

e ezitarea defensiva

e schimbarea neconflictuala

¢ aderarea neconflictuala.

Cand decidem ce e de facut in fata unei situatii conflictuale
trebuie sd cantdrim riscurile implicate. Sturner aratd ca oamenii
difera prin modul in care trateaza riscurile, in privinta volumului
analizei si actiunii la care se angajeaza. El a clasificat astfel de
comportamente dupa cum urmeaza:
¢ comportament de ascundere, atit analiza cat gi acfiunea sunt la

un nivel scazut
e comportament de evitare — analiza superioara, dar actiune slaba
comportament impulsiv — actiune bogata, analiza de nivel scdzut
e comportament de risc calculat — analizd §i actiune de nivel
ridicat.

Rezolvarea cu succes a conflictelor depinde adesea de vointa
partenerilor de negociere de a-si modifica atitudinile si opiniile.
Vointa schimbdrii atitudinilor depinde de o intreagd varietate de
factori:
¢ deoarece atitudinile pe care le avem deservesc multiple functii,

orice apel persuasiv trebuie indreptat citre tinta corespunzitoare,
in plus, atitudinile care ne definesc sunt probabil si cele mai
intransigente.

e Limita pana la care oamenii se simt in sigurantd dac au atitudini
diferite de ale restului grupului.

.Nelson-Jones accentueaza cét de important este si asculti
ceea ce spune celalalt In realitate. Acest lucru nu este chiar atét de
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explicit cum ar putea parea, deoarece, in discutiile cu incdrcatura
emotionald, oamenii ascund adevaratele sensuri intr-un limbaj
profund codificat. Doar un receptor abil poate descifra acest cod.
El subliniaza importanta urmaririi comportamentului non-verbal,
principalul vehicul de exprimare a sentimentelor. Capacitatea de a
rispunde celorlalti cu empatie este importanta in negociere,
deoarece orice nepotrivire in comunicare poate exacerba
neintelegerile. Adevarata intelegere poate fi atinsd atunci cand
fiecare participant rispunde celuilalt in termenii cadrului de
referinta intern al aceluia — ceea ce inseamna ci ei isi recunosc
reciproc punctele de vedere.

A fi obiectiv este unul din cele mai dificile aspecte ale
negocierii — sd separi sentimentele interpersonale de problemele
puse in joc. Este nevoie de efortul constient de a face distinctia
intre sentimentele noastre fatd de persoanele implicate, si
sentimentele fatd de problemele in discutie. Daca reusim,
negocierea devine mai simpla.

Gandirea divergentd joacd un rol important in rezolvarea
creativa a conflictelor, deoarece, pe langa faptul ca ne ajuta sa
apreciem punctele de vedere ale celorlalti, ne faciliteazi generarea
de solutii care in primul moment nu par rezonabile.

REZUMAT

1. Climatul.

Perioada critica in formarea climatului:

o este foarte scurti;

e atmosfera creatd in aceasta perioada este durabila si de
cele mai multe ori imposibil de imbunatatit ulterior;

e atitudinea partilor poate fi calda sau rece, de colaborare
sau defensiva;

e ritmul de desfasurare a negocierilor va fi alert sau letargic;

e chiar dacd s-a stabilit un climat pozitiv, acesta se poate
deteriora ulterior.

139

https://biblioteca-digitala.ro / https://unibuc.ro



140

2. Procesul crearii climatului.

3.

contactul vizual, pozitia si gesturile;
situatia in care soseste negociatorul,
experienta anterioara in negocieri.

Influentarea climatului.

climatul optim - cordial, de colaborare, vioi, propice
afacerilor;

aducerea gandirii si comportamentului pértilor la un
numitor comun;

mesajele non-verbale: infatisarea (poate conduce la
incredere sau nesiguranta, relaxare sau tensiune, discutii
constructive sau letargice), imbrdcamintea, contactul
vizual, expresia fetei si gesturile, mirosul.

perioada de “topire a ghetii” — permite adaptarea pértilor.

4. Miscirile de deschidere

oferd informatii despre caracterul, intentiile si atitudinile
celorlalti;

experienta si metodele vor fi aratate de aspectele non-
verbale, prin atitudine, expresie si perioada de topire a
ghetii,

stilul - modul 1n care discuta in perioada de deschidere;
comportament cordial §i colaborativ pentru a da
partenerului sansa de a se adapta acestuia.

5. Concentrarea.

concentrarea este la nivel inalt in preliminariile
negocierilor;

concentrarea initiald slabegste foarte rapid dupa aceste
momente;

ceva mai tarziu, descresterea este mai putin accentuata,

declinul continua catre final, cAnd va reveni la cote inalte;

aceasta reimprospatare a concentrarii va fi doar pentru
scurt timp;
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6.

7.

8.

9.
.

orice prelungire a intalnirii va fi la un nivel negativ al
concentrarii, deci neproductiva.

Ordinea interventiilor.

nu trebuie s3 existe semne de dominatie din partea nici
unei pérti;

se are in vedere modul in care se vorbeste, cét se vorbeste,
cine vorbeste mai tare si cine controleaza discutiile.

increderea.

elemente care pot indeparta neincrederea: deschiderea,
credibilitatea, integritatea morala;

deschiderea personala include atét calitatile umane, cét si
cele de afaceri.

deschiderea trebuie sa fie credibila;

integritatea trebuie vazuti in sensul ci fiecare parte va
parasi negocierile respectand cele hotaréte acolo.

Starea fizica.
sanitate;

aer proaspat;
temperatura potrivita.

Comunicarea.

cand cele doua parti se Intlnesc, fiecare are in minte o
reprezentare a situatiei de fapt;

dacd atmosfera este tensionata, negociatorii se vor centra
pe justificarea propriilor actiuni §i nu vor asculta punctul
de vedere al celorlalti, nu-1 vor intelege si nu-1 vor aprecia;
un blocaj de comunicare serios poate conduce fie la
blocarea negocierilor, fie la o confruntare;

atunci cind fiecare parte a cistigat mai multd informatie,
se pot castiga noi suprafete comune si o mai buni
intelegere a situatiei;
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e pe maisurd ce transmitem si receptiondm mai multad

informatie, avem o imagine din ce in ce mai completa a
punctelor de vedere comune;

bariere posibile: ce se spune nu poate fi auzit (zgomot,
lipsa concentrédrii, surzenie, distorsiunt in timpul
transmiterii), ce se aude nu poate fi inteles (educatie,
cunostinte tehnice, vocabular), ce este inteles nu poate fi
acceptat (atitudini, sentimente, experienta anterioara,
prejudecati), vorbitorul nu poate descoperi cd ascultitorul
a inteles / auzit / acceptat ( ascultitorul e concentrat doar
pe migcarile pe care le va face);

elemente necesare imbunatatirii comunicarii: crearea unor
conditii optime, ordonarea perfectd in timp a fazelor
negocierii, pregdtirea si prezentarea efectivd a
informatiilor, ascultarea efectiva, depasirea barierelor unei
a doua limbi;

" impactul personal al negociatorului: vocea, elementele

non-verbale, ticerea, materiale vizuale ajutitoare.

10. Selectia §i organizarea echipei.
e dimensiunea grupului;

e controlul echipei;

e gama expertizelor;

e modificarea echipei.

11. Liderul echipei. .
e trebuie si fie de acelasi calibru cu liderul echipei celorlalti;
e stilul de lucru al acestuia — trebuie sd reflecte stilul

organizatiei.

12. Sustinerea echipei.

e modul in care liderul i5i prezinta colegii;

e fiecare mutare s fie sustinuti de colegii celui care o initiazi;
e este important atdt sprijinul verbal, cét si cel non-verbal.
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13. Stilurile de negociere.

e orientarea se poate centra pe subiectul negocierii sau pe
persoanele implicate in negociere sau pe ambele;

e se poate pune accentul pe flerul personal sau pe stilul
birocratic.

14. Diferentele de cultura.

e persoane din tari diferite au moduri diferite de a evalua
lucrurile, au atitudini si experiente diferite;

e un negociator competent trebuie sd-si dezvolte un stil
adecvat propriilor aptitudini, inclusiv ale propriei culturi;

¢ trebuie si fie congtient de punctele sale slabe 1 forte si sd
le exploateze la maximum;

o diferentele culturale sunt §i conditii esentiale pentru
intelegerea valorilor adoptate de negociatort.

5.6. NEGOCIEREA SI DIFERENTE CULTURALE

Oameni din tari diferite se deosebesc prin valori, atitudini s1
experientd. Ei au forte si sldbiciuni diferite unii fata de ceilalti.

Dupé pérerea mea un negociator competent trebuie sa isi
creeze un stil potrivit propriilor sale forte — inclusiv celor
caracteristice culturii din care provine. El nu ar trebui sa incerce s
urmeze stilul unei alte culturi, nu ar trebui s urmeze un stil in care
alti oameni au forte pe care el nu le are, un stil care va duce la
evidentierea sldbiciunilor lui naturale, mai degraba decéit la
evidentierea fortelor lui.

El trebuie sd devina congtient de fortele lui si sa 1si exerseze
priceperea in a le exploata.

Trebuie, de asemenea, si fie congtient ca alti oameni lucreaza
altfel. Este important a le respecta modul de lucru diferit fara a fi
servil in fata lor. De exemplu, un detaliu despre modul in care
arabii comunica unii cu ceilalti este faptul ci la ei contactul fizic

143

https://biblioteca-digitala.ro / https://unibuc.ro



este diferit de cel al locuitorilor Europei de Vest: o unire a degetelor,
sau chiar contact facial. Dar, negociatorii arabi sunt increzitori
fata de occidentalii care adopta aceste gesturi. Ei respecté cealalta
parte atunci cind aceasta, respectand traditiile arabe, isi pastreaza
propriile politeturi.

Diferentele dintre culturile nationale nu numai ¢ influenteaza
acest comportament de suprafatd, dar conditioneaza totodati
valorile fundamentale detinute de negociatori. Fiecare persoana
aduce la masa de negocieri anumite presupuneri de care, desi adanc
inradacinate, e posibil sa nu fie congtient.

In ceea ce urmeaz incercam si scoatem la iveald unele dintre
aceste presupuneri §i practici fundamentale. Una dintre cele mai
semnificative distinctii se poate face intre conceptii despre
negociere ale americanilor si ale europenilor.

Americanii. Stilul de negociere american este probabil cel
mai influent din lume. Este stilul care domina literatura si pe care
multi oameni incearcd si-1 copieze. Este caracterizat inainte de
toate de personalitdti debordante care transmit instantaneu
sinceritate §i caldura, personalitéti care sunt increzitoare si sigure
pe ele si care au usurinta de a trece imediat la o conversatie
exuberantd. Negociatorul intrd in camera de negocieri increzator
si vorbind afirmativ.

in cadrul culturii americane respectul este asociat succesului
economic. Existd o traditie bine definita: “wheeler-dealing”, care se
referd la preocuparea de a obtine simbolurile succesului material.

Negociatorul american, incepand negocierile cu entuziasm,
apreciaza aceastd atitudine de urmadrire a castigului economic.
Fortele lui sunt mari in special in fazele de tocmeala ale negocierii.
El se misca natural cu rapiditate in aceste faze ale negocierii. Modul
in care el “joacd” presupune ci si alti negociatori ar trebui sa fie
guvernati de aceleasi reguli. {i admira pe cei care sunt experti ina
se descurca in procesul de tocmeald si pe cei care joacd dupd
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aceleasi reguli ca si el. El insusi este expert in a folosi anumite
tactici pentru obtinerea de avantaje si se asteapta ca si ceilalti sa
aibd acelasi profesionalism.

Cu acest tip de atitudine, concentrat pe procesul de tocmeala,
negociatorul american este interesat de “pachete”. Un vanzitor se
asteaptd ca cel ce cumpard si fie capabil si facd un bilant al
pachetului pe care il solicitd; pe de altd parte, cumpdratorul se
asteapta ca vanzitorul sd ofere un pachet clar. i folosesc intentionat
cuvantul “pachet”, deoarece cuprinde ceva despre ideea de produs
si ceva mai mult despre forma 1n care acest produs este prezentat.

Sunt deci patru caracteristici pe care le-am identificat in
legatura cu abordarea negociatorului american:

o exuberanyd;

e profesionalism;

e abilitate de a se tocmi;
e interes pentru pachete.

Partial, aceste caracteristici pot fi descoperite in istoria
americand, la pionierii care cautau o noud forma de a trai, riscand
enorm prin largirea frontierelor, fiind serios influentati de instinctele
comerciale ale locuitorilor evrei.

Germanii. Stilul de negociere german arati cu totul diferit.
in special pregétirea pentru negocieri a germanilor este absolut
superbd. Negociatorul german identificd intelegerea pe care spera
sd o faca. El identifica forma exacta a acelei intelegeri. Identifica
problemele care considera ca ar trebui sa fie cuprinse in negociere.
Apoi pregateste o ofertd rezonabild acoperind cu grija fiecare
chestiune a Intelegerii.

In timpul negocierii, el va arita elementele §i oferta clar, ferm
s afirmativ. Nu este deschis compromisului in mod semnificativ.
Tiparul negocierii este surprinzitor de asemanator cu anumite
interpretari ale caracterului german: direct, sistematic, bine pregitit,
inflexibil s1 nedispus sd facd compromisuri.

145

https://biblioteca-digitala.ro / https://unibuc.ro



Este un stil de negociere foarte puternic atunci cind este
practicat de negociatori priceputi. F ortele lui ies la iveald in spe-
cial in faza de ofertd a negocierii. Odati enuntate, ofertele par sa
capete un grad de sfintenie, asa ca partea de tocmeald este micgorata.

Cum se poate face fatd? Din punct de vedere al procedurii
este de preferat ca cealaltd parte sd se asigure ca explorarea §i
declaratiile proprii s aibd loc in faza premergétoare inaintdrii
acestor oferte. Ei pot astfel si-si prezinte perspectivele, dar trebuie
sa facad acest lucru transant, avand in vedere ci negociatorului
german este atat de bun la a se pregiti si se migca cu atéta naturalete
si vitezd in faza de ofertare.

Francezii. Negociatorii francezi sunt recunoscuti pentru trei
caracteristici principale in intelegerile internationale: multa
fermitate, insistenta de a folosi limba franceza la negocieri si un
stil de negociere fard doar si poate lateral. Adica, prefera si faci o
intelegere schitatd, apoi o intelegere de principiu, apoi si stabileasca
titulatura, si asa mai departe, acoperind pe rand intreaga largime a
intelegerii; aceasta contrastdnd cu modul de abordare pas cu pas al
americanilor. $i, la fel ca de Gaule, ei au o mare capacitate de a
céstiga spunand ,,non”.

Englezii. Sunt vdzuti de celelalte nationalitati ca fiind:
e  amatori, spre deosebire de profesionalistii
americani;
e  mai degraba prost pregititi decét bine pregatiti;
e  draguti, prietenosi, sociabili, agreabili;
flexibili si receptivi la initiative.

Nord europeni. Nord europeanul abordeazi negocierile mult
mai ticut decdt americanii sau germanii. Existi o anumiti reticenta
in modul in care se implicd din punct de vedere social la inceputul
negocierilor. Este tacut, vorbeste incet si poate fi cu usurina coplesit
in aceasta faza.
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Este foarte deschis in declaratiile pe care le face si este dispus
sa ajute imediat cealaltd parte sd obtina informatii despre pozitia
pe care o adopta. Este totodatd foarte bun in a recunoagte
posibilitétile creative si in a ajunge la decizii creative.

Finlandezii si norvegienii se incadreaza in acest tipar;
suedezii se Incadreaza si ei dar sunt influentati intr-un mai mare
grad de americani si de birocratia suedeza. Danezii tind sa aiba un
stil scandinav si unul german.

Motivele ce stau la baza acestor caracteristici, in orice caz
pentru térile scandinave, nu sunt greu de Inteles: morala crestina,
stabilitatea politicd, economiile bazate pana nu de mult in princi-
pal pe agriculturd si pescuit. Forta nord-europeanului std in
franchetea lui si in deschiderea pe care o are in fazele de explorare
ale negocierii, care 1i determina abilitatile creative din faza
urmétoare. Nu se plaseazi pe acelasi nivel cu americanii §i germanii
in ceea ce priveste abilitatea de a face oferte, nici cu americanii in
privinta capacitatii de a se tocmi, dar poate fi incapatanat.

Pentru a-1 putea influenta, asteptati-va ca el sa exploreze, sa
fie flexibil si creativ.

Mediteranienii. Cultura mediteraniana este in primul rand
mai cdlduroasa. Saluturile §i aspectele sociale degaja caldurd, sunt
utilizate cu exuberantd posturile st gesturile. Este dificil a fixa
discutiile la nivelul anumitor intelegeri sau la nivelul anumitor faze
de negociere.

In unele regiuni, anumite intelegeri trebuie sa fie ,,unse”,
aceastd problemad a ,ungerii” este o tema centrald in culturile
anumitor tari mediteraneene. Este privita ca o practicd normala si
nu are caracterul repulsiv (ca pentru nord-europeni) de ,,mita”.

Abordarea negocierii in aceste culturi trebuie sa retina tipurile
de educatie pe care le-am deosebit; si, totodata, sa tind seama de
nevoia de a ,,unge”. Cum nici o companie occidentala respectabild
nu doreste sd fie asociatéd cu ideea de mitd, este necesar ca aceasta
sd-si asigure o agentie locald i sa aiba grija ca acea agentie sa se
poatd descurca cu ,,ungerea”.
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Comunistii. Abordarea comunista este in mod obignuit una
birocratica, uneori cu tonuri politice. Aspectul birocratic duce la
un grup de oameni care sunt implicati in negociere. Ei au obligatii
fatd de bugete, proceduri si obiective care in mod normal ar fi
necunoscute negociatorului care provine dintr-o alta cultura si a
caror semnificatie este greu de apreciat de cétre negociator.

Metodele, la fel ca si telurile sunt birocratice. Trebuie urmate
protocoalele, sistemele, regulile si procedurile birocratice.

In unele tari comuniste acest lucru este impus de citre
sistemul politic in care nu este neobisnuit ca in echipa de negociere
sd aibd un reprezentant care sd verifice conformitatea si
performantele celorlalti membri ai echipei. Nu este de dispretuit
nici cazul in care comunitatea, in forma statului, isi asuma
responsabilitatea problemelor economice. In plus, interesele
membrilor comunitatii — muncitori de rind — cer ca performantele
celor care pot influenta succesul economic si fie verificate.

In aceasti situatie negociatorii au o preocupare de securitate
necunoscuta celor din societatea vestica. Abilitatea lor de a-gi pastra
slujbele depinde de succesul pe care 1l au de la o negociere la alta,
de rapoartele ficute pe baza acestor negocieri, pe natura, forma si
forta comportamentului lor in timpul negocierilor.

Cum se poate face fata? Anticipati:

e trafic preliminar dificil, probabil incluzind anumite

specificatii; .

¢ schimbiri de forma dupa ce intelegerea incepe si fie
discutata;

» eforturi puternice de a reduce treptat preturile care le-au
fost oferite (un proces de reducere a prefurilor este diferit
de ,tocmeald”;

¢ utilizarea dispozitivelor birocratice cum ar fi falsificarea
proceselor verbale ale unei intalniri;

e achitéri de datorii detaliat prezentate in scris si nevoia de
a continua negocierile pentru proiectarea acestor achitiri;
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e nevoia de a avea semnaturile tuturor celor care au
participat intr-un fel sau altul la negociere — si de obicei
cel putin una in plus.

Orientul mijlociu. Negociatorul din Orientul Mijlociu vine
dintr-o traditie a desertului — o traditie tribala in care comunitétile
sunt apropiate i compacte, o traditie in care ospitalitatea este forta
care guverneaza. Timpul este neesential: increderea este importanta,
iar vizitatorul trebuie si castige aceastd incredere. Profetul
Mohammed a fost razboinic §i contra-atacul este mai respectat decit
compromisul.

Consecventa tiparului negocierii pune accent pe primele faze
ale negocierii. Aspectele sociale — o forma extinsa a credrii de
climat / spargerii ghetei — dureaza foarte mult. In timpul fazei
dominante ,,sociale” unele aspecte ocazionale ale explorarii intrd
in discutie — desi uneori incident. Din aceasté discutie vasta, sociala
si usor comerciald poate apdrea respectul reciproc si pot iesi la
iveala relatii acceptabile de posibilitdti comerciale. Apoi, dintr-
odata intelegerile pot fi incheiate.

Dar, inainte de aceasta fifi pregétiti pentru intarzieri si
intreruperi. Usa sta tot timpul deschisa si chiar cand negocierile au
atins un punct critic, o a treia persoana le poate intrerupe venind s
discute o cu totul altd problemé. Bineinteles ca va fi binevenit si
intdmpinat in cea mai buna traditie araba.

Negociatorul european lipsit de experientd se poate
dezechilibra in urma acestei pierderi a terenului castigat. El trebuie
sd-si dezvolte capacitatea de a se adapta la acest tipar, de a accepta
lipsa relativa a importantei timpului si de a fi capabil, la un mo-
ment dat, s conduca discutia Tnapoi si sd recastige teren.

Tiparul este deci unul care pune accent pe formarea climatului
s1 pe faza de explorare despre care am discutat in procesul de
negociere. In mod eficient, acest tipar traditional oriental poate
impiedica serios fazele de ofertare si de tocmeala in drumul catre
o intelegere.
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Tiparul traditional a fost in unele puncte inlocuit de revolutia
petrolier, cu tot mai multi arabi fiind expusi tiparelor americane
de educatie si influenta §i preluénd abordarea americani bazata pe
oferta si tocmeala.

Indienii. Indienilor le place sd se tocmeascd — o tocmeala
tipicd pietei — si se simt privati dacé negocierile nu includ un ritual
potrivit de tocmeala.

Chinezii. Negociatorul chinez se distinge prin: preocuparea
pentru ,fatada”, specializare, suspiciune fatd de occidentali.
Problema ,,fatadei” este cea mai importanta. Negociatorul chinez
trebuie si fie vazut negociind cu o persoana care are o pozifie cheie
si autoritard, o persoand a carei carte de vizitd directoriald este
prezentata elegant, o persoand care are o masind scumpa si sofer
imbracat intr-o uniforma corespunzitoare. El nu trebuie s fie fortat
sa piarda din imagine prin a fi nevoit sa-si retragi spusele ferme
din timpul negocierilor, iar noi nu ne putem mentine fatada
impunatoare in cazul in care retragem o afirmafie ferma pe care
am facut-o. Intelegerea finali trebuie sa i permita s 151 mentind —
sau de preferat sd-si imbunatiteascd — imaginea perceputa de cétre
cunostintele lui.

Specializarea inseamna cé la negociere vor fi nenumairati
experti — expertul tehnic, financiar, expertul de distributie si alti trei
experti. Acest lucru duce inevitabil la negocieri tergiversate, fiecare
expert stabilindu-si si pazindu-gi fatada in timpul negocierilor; si
cunosc un explorator care aloc o zi umana ca timp de negociere
pentru fiecare 10.000 lire pe care spera sa-i faci din afacere.

E o regula utila. Inseamna, de exemplu, cd pentru a negocia
o afacere de 100.000 lire sunt desemnati doi oameni pe o perioada
de o sdptiménd, sau o echipd de cinci oameni pe o perioadi de o
lund pentru o afacere de 1.000.000 lire.

Chinezii sunt suspiciosi cu occidentalii. Le displac in spe-
cial incercdrile occidentalilor de a-i conduce spre discutii politice.
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Chinezii acceptd mai bine interesul pentru familiile lor. Un cadou
pentru fiu (un mic dar in care a fost pus un gand, nimic ostentativ)
este pretios, in contrast cu un pranz de afaceri luxos, care este
inutil.

Orice cultura are o abordare diferitd §i analizdnd o serie de
culturi, am identificat o serie de modalitati diferite de a aborda
negocierea.

Sugerdam ca negociatorii din fiecare culturd si isi dezvolte
fortele naturale, mai degraba decat sa adopte abordari care le vor
evidentia inevitabil sldbiciunile.

Cand intdlnesc altd culturd, ei ar trebui si respecte si sa
promoveze (fard a fi subiectivi) obiceiurile de negociere ale acelei
culturi.

NEGOCIERI INTERNATIONALE - PARTICULARITATI
NATIONALE ALE NEGOCIATORILOR

SUA

*JAPONIA . | FRANTA
Pregiitirea negocierilor Atentd Minutioasdi Atentd
Durata Scurta Lungy Medie
Stil de comunicare Liber Rapid Clar
verbala
Mimico-gesticulatie - Libere Retinute Controlate
Interes pentru Mic Foarte mic Mic
cunoasterea partenerilor
Atitudinea fata de Prietenie Retinere Politete
partener : superficiald
Dispozie predominanti Optimism Curiozitate Umor
Viteza deciziei Mare Medie Medie
Punctualitate Buni Stricta Buni
Protocol Redus Mare Mare
Centralizarea deciziei Redus Mare Mare
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Prletcme Nesiguranti Emotivitate Veselie

Redusé Medie Medie Redusi _
ediéb Mici Mica are
TIPURI DE NEGOCIATORI

SI MODALITATI DE ABORDARE A ACESTORA
(In relatiile comerciale)
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NEGOCIERI INTERNATIONALE - TIPOLOGIA
NEGOCIATORILOR

Tari anglo~saxone, tari nordice,
Germania

Nu fac decét un singur lucru o data.

Se consacra total si exclusiv

executdrii proiectului, fdrd a se reﬂeri
la context, prioritare fiind raporturile

dintre indivizi, cu sarcini precise.

Urmaresc cu sqrupulozitate
programul stabilit.

Se straduies sa nu deranjeze pe
nimeni. De reguli sunt distanti si
rezervati.

Proprietatea este bine definitd. Nu se

fmprumuti decét fortati de un
program.

Exactitatea este impusa la extrem.
Relatiile sunt superficiale si efemere.

Indivizii sunt mai lenfl; Mal
metodici, mai putin angajati.

Anpgajamentele fin cont de termene,
date, perioade.

Tari de origine latina, Franta

Fac mai multe lucruri deodati.

Se admit intreruperi si schimbari de

ocupatii. Comunicarea face referire
adesea la context.

Relatiile dintre indivizi sunt mai
importante decat atingerea
obiectivului fixat,

Proiectele si programul sunt deseori
modificate. Prioritar este viitorul.

Schimburile, imprumuturile de
obiecte sunt frecvente si admise.

Exactitatea este relativa,

Relatiile sunt intense si mai
durabile.

Indivizii sunt lipsiti de rabdare,
intempestivi, tind sa treacd direct la
actiune.

Angajamentele se bazeazi
indeosebi pe persoane, pe
elementul uman.

Un mic studiu experimental intreprins (R.Rascanu, 1995)
intre subiectii angajati in diplomatie, negocieri din tara noastra, ne
aratd un apetit deosebit pentru interrelatia umana in cadrul
colectivelor umane specifice pentru misiuni diplomatice. in
momentul scrierii calititilor necesare in munca de diplomat,
subiectii au clasificat trasiturile necesare acestei deosebit de
solicitante activitati ca fiind extrem de complexe si intr-o dinamica
specificd. Pe primul plan au asezat nevoia de informare cu
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seriozitate asupra problemelor complexe din tara respectivé, apoi
necesitatea statudrii unui set de relatii, de schimburi de idei Intre
diplomati; “deschiderea” spre problematica socio-culturald a zonei
In care se desfasoara activitatea dar si a tarii din care provine
diplomatul respectiv, rolul de “negociator” al diplomatului care si
dovedeasca fermitate dar si flexibilitate, adecvata la problemele
diplomatiei, capacitatea de a lua decizii profunde, bine gindite,
respectarea si motivarea unor conduite de loialitate fatd de tara,
spirit constructiv si non conflictogen in relatiile din micro-
colectivitateta in care 15i desfasoard activitatea, tact psihologic in
toate ocaziile, rabdare, toleranta si in ansamblu capacitati pentru o
buna cooperare.

5.7. PSTHOLOGIE SI DIPLOMATIE: PERSPECTIVE
ACTUALE

De reguld, psihologii s-au enumerat printre umanitaristii, att
ca formatie stiintificd dar si eforturi pe linia unor “castiguri” in
plan psihocomportamental.

In mod direct, mai rar, dar de cele mai multe ori in maniera
indirecta practicienii-psihologi au gasit solutii si au rezolvat dificile
probleme concrete - de cele mai diferite tipuri. Cei care si-au dublat
permanent abilitétile datoritd “castigurilor” stiintelor de granita
s-au impus in domenii dintre cele mai delicate - de la
neuropsihologie pana la diplomatie.

In istoria diplomatiei ca practic, activitate, ca arta ori ca
stiintd, nu sunt mentionate in mod expres nume de mari psihologi
ori sociologi care sa fi influentat sau si fi contribuit efectiv la
statuarea unel decizii la nivel de stat, natiune, la nivel international.
Cu toate acestea, acei lideri care au dispus de cunostinte solide de
psihologie politicd, de psihologie sociald, ori de psihologia
comunicdrii au fost feriti de grave greseli, de erori cu implicatii
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nefaste asupra umanitatii. Perceperea si intelegerea unui minimum
de cunostinte - informatii de psihologie la nivelul diplomatiei pare
in prezent un fenomen implicat in formarea celor din domeniu,
dar nu trebuie uitat cd doar comprehensibilitatea psihosociald nu
este suficientd. Negociatorii, diplomatii se preselecteaza si
selecteaza datorita unui set de deprinderi, de atitudini, de motivatia
intrinsecd raportatd la acest domeniu - i se formeazi cu multe
eforturi personale de filtrare in conduitd, in géndire, in decizii, in
acte voluntare etc.

Negocierile si diplomatia au evoluat de la simple rezolvari
practice de probleme avand drept beneficiari eroi anonimi care se
pierd in negura timpurilor pand la sofisticate incadriri
epistemiologice in prezent.

Observarea comund care se impune este cd negocierea
inrudita cu diplomatia (teoretic §i practic) au deprins §i au impus
oamenilor “exercitiul rabdarii”, “tactica de a Invinge cu armele
adversarului”, cu “balanta puterii”, cu “influente voalate” etc.
Ambele (diplomatia si negocierea) de fapt presupun tactici §i
strategii care pot influenta nu doar domeniul politic international
ci prin politica externd (cu negocieri ample de bazd) pot modifica
in timp chiar soarta umanitétii.

In secolul 20, in jurul anului 1956 diplomatul suedez Dag
Hammarskjold introducea intr-un dictionar politic termenul de
“diplomatie preventiva”, gandind probabil (dupa sfarsitul celui de
al doilea razboi mondial) cé ar fi cazul ca statele, ca natiunile,
omenirea sd previna conflictele si nu sa astepte aparitia unor
neintelegeri chiar minore pentru a declansa razboaie. Poate cé in
perioada “Réazboiului Rece”, poate ci si in prezent ciAnd unele
transformari sociopolitice pot influenta decizii si tratative pasnice,
psihologii si sociologii pot sd schimbe si sd influenteze (in bine?)
conduite, atitudini individuale, decizii etc.

Conceptul de “diplomatie preventivi” s-ar putea spune ci
pentru mult timp $i pentru multe persoane a rimas un simplu termen
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intr-un dictionar. Aceasta intrucat multe conflicte s-au agravat, nu
au fost escaladate multe agresiuni intre state, intre natiuni, iar
“balanta puterii” intre marile superputeri nu a insemnat un echilibru
securizant de forte din moment ce rdzboaie precum cel din Suez,
Liban, Vietnam, Nigeria, Afganistan, Iran nu au fost in nici un
plan cistigate pentru omenire, ori pentru politica secolului nostru.

Cooperarea si conflictele nu sunt studiate doar in cazul
diplomatiei ori a psihologiei politice, ele sunt notiuni de baza in
orice sistem psihologic.

De aceea, apare cu mult mai curios in prezent faptul ca
situatiile anormale din politicd, neavind de cele mai multe ori
explicatii “la vedere”, nu beneficiazd de studii si de aportul
psihosocial al expertilor in domeniu, ele degenereaza in razboaie
denumite “noi conflicte” precum cel din Balcani din fosta
Iugoslavie, ori cel din zona Marilor Lacuri din Africa.

Chiar daci epoca “razboiul rece” s-a sfarsit si marile puteri
percep prezentul ca o destindere, ca o relaxare necesard mutuala,
asistdm unor forme noi §i sofisticate de percepere a democratiei, a
sistemelor si normelor de raportare intre state. in acelasi sens, se
descriu influente pana la degenerarea in rdzboaie a conflictelor
datorate Intelegerii nenuantate a religiilor, a culturilor care creeaza
identitati interne de tip transcultural (ex. Nigeria).

De aceea, au §i aparut “soli” ai diverselor state $i natiuni
care sub drapelul “ajutoarelor umanitariste” nu pot stinge
nemultumirile nationale (interne), in aria respectiva iscandu-se de
multe ori noi conflicte, de data aceasta internationale, iesind la
iveala violente difuze, dar perceptibile, de multe ori firesti pentru
anumite contexte psiho-socio-culturale si spirituale.

Chiar dacd nu este meritul exclusiv si efectiv al psihologilor
si sociologilor, specialistii incepand cu anii 1990 (cAnd Rizboiul
Rece a luat sférsit) au aratat ca inmultirea formelor de democratie
In state cu traditii i culturi diferite, ca si formele de economie de
piata care pot genera global efecte pozitive pentru sistemul
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international. in acelasi timp mult discutat si disputata globalizare
pare sa fi contribuit mai degraba la mobilizarea in alt plan in macro
religioasa (de exemplu a musulmanilor) si la accentuarea exagerata
a unor identitati spirituale si culturale decét sa fi determinat
apropieri intre ele.

Incercarile de dezvoltare recenta intr-un sistem cosmopolit
a unor state de tip “post-national” la nivel mondial s-au dovedit a
fi grave greseli pentru cei care si-au “acordat” acest privilegiu al
initiativelor.

Faimoasa viziune privind “the global village” a lui McLuhan
pare a fi contrazisa de dezvoltarea unor puternice zone (locale)
religioase si cu identitate etnica In multe regiuni de pe glob. (apud
Jan Eliansson, 2000).

Acestea desi par fenomene de strict interes politic au la bazi
intelegerea sau eludarea unor axiome psihologice, de aceea isi
gasesc rostul in prezentul material.

Sunt glasuri de politicieni care vorbesc in prezent despre
“razboiul total” (“total war”) pe care il descriu drept rezultanta
prevalentei factorului etnic in strategiile interne care ar contribui
(fara indoiald) la aparitia acestui fenomen inspaimantator care ar
dori - ca o expresie extremad - “purificarea etnica”. Pentru acest
“total ware” s-ar gasi si ingredientele necesare: populatii civile
amestecate, aparitia unor actori de tip militarist din non-state, arii
de mari conflicte ca i diversificarea si inmultirea tuturor tipurilor
de arme in'mai toate regiunile de pe glob. Din 1990 in astfel de
conflicte inteme pe planetd au avut de suferit mai mult de 10
milioane de persoane civile.

Cu atari schimbdri de optica politicd si diplomatica din
securitatea internationala metodele traditionale care incearcd sa
estompeze crizele sunt sfidate, vorbindu-se chiar de “crisis man-
agement”. Psihologii ar trebui sa s¢ facd mai bine si clar auziti in
legdtura cu prevenirea conflictelor care devine o problemi practicd
s1 nu doar un “puzzle” de rezolvat la scoala.
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Componenta a securititii generale, securitatea mediului
nemaifiind strict problema politicienilor §i a superputerilor lumii
preocupa din ce in ce mai multi i mai diversi specialisti. De aceea,
s-au §i propus §i statuat o serie de concepte si de metode relevante
in acest sens. In glasul milioanelor de victime si al posibilelor
distrugeri totale a societitilor umane in conflicte interne se disting
posibile cdi de urmat pentru a nu se ajunge la un dezastru general.
Acestea ar putea fi:

e valorificarea si imbunatatirea timpurie a avertismentelor si
actiunilor de preintdmpinare a acestora;

e dobéndirea si perfectionarea unor deprinderi de mediere in
conflicte pentru instaurarea pacii oriunde pe glob;

e facilitarea reconcilierilor dupa conflicte §i negocieri.

Toate acestea nu sunt doar “arme” si metode strategice ale
diplomatiei; ele pot fi si sunt cunoscute de psihologi care le pot
expune cu succes in conditiile actuale de permanente si dinamice
schimbari sociale-economice mondiale.

Vor exista conflicte intre state si pe viitor, cu siguranta. In
consonantd cu schimbarile din mediul international, ne vom axa
pe “noile” conflicte interne. Voi expune cdteva opinii asupra
prioritdtilor care trebuie avute in vedere pentru imbunétitirea
colabordrii dintre diplomatie si psihologie in scopul prevenirii
conflictelor.

Pentru a controla violenta trebuie actionat din timp

Orice conducitor si adeptii séi are intotdeauna posibilitatea
de a alege Inainte de a recurge la violenta. Daca se fac presiuni din
exterior la locul si la timpul potrivit, se poate obtine un rezultat
pozitiv, chiar decisiv in oprirea escaladarii conflictului.

Existi diverse ocazii pentru a intreprinde o actiune preventiva
de-a lungul desfagurarii unui conflict. Succesele actiunilor pre-
ventive sunt adesea greu de dovedit, ceea ce ridica obstacole in
calea vinderii acestei idei. Totusi, se pot aminti citeva cazuri din
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ultimii ani: eforturile intense de instaurare a pécii in America
Centrala care au culminat la inceputul anilor *90, tranzitia politica
din Namibia, si, recent, reglementarea pe cale pasnica a drepturilor
rusilor care trdiesc in Statele Baltice.

Odati conflictul izbucnit, escaladarea violentei este factorul
cel mai dificil de controlat. Apar temeri pentru securitate, cursele
inarmarilor cresc in intensitate si se inmultesc atacurile asupra
civililor. In acest moment, exista putine sanse de compromis si
reconciliere, datoritd perceperii adversarului ca pe un demon.

Rézboiul civil nu inseamna numai suferintd umana, deoarece
atunci cind conflictul isi mai pierde din intensitate sau i se pune
capat, actiunile de ajutorare §i reabilitare fizica se fac cel mai adesea
cu un cost enorm de resurse.

De aceea preventia violentei este imperios necesard, ceea
ce a dus la cautarea unor sisteme care sa identifice semnalele ce
apar inaintea declangdrii violentei, asa cum se procedeaza in caz
de foamete, inundatii si cutremure. Chiar dacé aceste semnale sunt
ambigue, ele dau factorilor de decizie posibilitatea de a evita o
crizd iminenta, de a-1 schimba directia si de a o atenua. Guvernele
pot apela la organismele ONU si cele regionale pentru consultari,
iar conducatorii din cele doud tabere conflictuale pot fi identificati
si contactati.

Putine conflicte izbucnesc din senin. Dovezi ale violentei
iminente se adund precum norii de furtuna. $tim acum ca genocidul
in Ruanda din 1994 poate fi considerat orice altceva, numai
neprevazut nu. Agentiile ONU si cele non-guvernamentale au tot
trimis rapoarte care semnalau starea de tensiune in crestere si
discursurile extremiste. In aceasta privinta este important sa existe
un proces de invatare. Rapoartele ONU si cele intocmite de diferite
comisii care au abordat rolul ONU si al altor actori externi in
catastrofa din Ruanda precum si in masacrul din Srebrenita, din
fosta Iugoslavie dintr-o perspectiva critica trebuie si constituie
importante puncte de referintd pentru viitor.
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Existd o dilemd fundamentald legatd de rdspunsul la
semnalele de violenta iminenté pe care trebuie sa le intelegem mai
bine. De ce dovezile unui conflict pe cale sa izbucneasci si ale
unei catastrofe umane iminente sunt adesea respinse? De ce nu
suntem oare pregatiti sa vedem ceea ce ne sare in ochi inainte ca
orice actiune umanitara si se transforme intr-o operatiune militarad
de mare amploare? Cu alte cuvinte, cum pot fi ajutati politicienii
sa ia decizii mai rationale, avind in vedere ca aceste decizii sunt
cele mai dificile si trebuie de regula luate in momente de stress
maxim? Meriti sd studiem dinamica perceptiei in aceasta privinta
pentru ca, de exemplu, semnele de criza adeseori sunt estompate
de alte evenimente mai spectaculoase pe plan mondial.

Descoperirile si experienta acumulatd in domeniul
psihologiei ar putea juca un rol mult mai important §i concret in
constientizarea sporitd a mecanismelor relevante. Psihologii ar
putea avea o contributie deosebita in corelarea semnalelor de criza
s1 actiunea preventiva.

Desi Carta ONU se bazeaza pe experienta conflictelor
interstatale din Al Doilea Razboi Mondial, nu face nici o diferenta
intre diferitele amenintiri la pace s§i securitate. Prin urmare,
aceasta Carta a dovedit o aplicabilitate surprinzator de largi la
conflicte interne. Dag Hammarskjold chiar spunea candva ca ONU
reprezintd “o organizatie vie, capabild sé-si adapteze obiceiurile
constitutionale in functie de diverse nevoi”.

Articolul 33 din Carta ONU reprezinta o colectie de solutii
de pace si un catalog de mésuri care pot fi luate. Negociere,
investigatie, mediere, conciliere, arbitraj, reglementare pe cale
Juridicd si apelul la agentii regionale, toate acestea constituie masuri
care pot fi aplicate cu acelasi succes in cazul conflictelor interne.
Din varii motive, incluzand respectul politic fata de statele membre
si lipsa de mijloace, ONU s-a dovedit pané in prezent incapabil
sa-gi indeplineasca sarcina de mediator al rezolvarii conflictelor
pe cale pagnicd.
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Astfel, toleranta internationala fata de suferinta pe scara larga
a civililor tinde si se diminueze pe zi ce trece. Solidaritatea nu se
opreste in mod automat la granita, ci se extinde si asupra celor care
au nevoie de ea.

Importanta normelor

Data fiind cruzimea razboaielor civile, la fel ca si rolul
factorului etnic in izbucnirea conflictelor, eforturile de apérare a
drepturilor omului au cépatat o importanta tot mai mare. Incadela
inceput, ONU a adoptat principiul ca aceasta protectie trebuie sd
se realizeze prin respectarea sistemelor universale de norme.

In lumina marii complexitati a conflictelor interne din ziua
de azi, adaptarea unor méasuri speciale pentru protectia minoritatilor
in timpul desfasurarii conflictelor si acorduri de pace este pe deplin
justificata.

Medierea si problema conducerii defectuoase

Atunci cand scapa “spiridusul din sticla” si violenta pe scara
larga incepe sa se manifeste, pértile conflictuale sunt fortate sa
apuce pe calea negocierii.

In acest punct apar iarasi limitéri si dileme. Caracteristicile
rdzboaielor civile le fac mai dificil de rezolvat decét rizboaiele
intre state. In primul rAnd, unii dintre actorii implicati In razboaie
locale ar putea sé obtind un profit de pe urma razboiului si atunci
sunt interesati in continuarea acestuia. Exemple in acest sens putem
gési in Europa si in Africa.

In al doilea rand, este foarte probabil ca partile angajate intr-
un conflict nu vor renunta la scopurile lor incompatibile. In aceste
conditii, conducerea defectuoasa - numiti de unii “patologicd”
tindnd seama de anumite exemple contemporane binecunoscute,
este un factor care ingreuneaza serios ajungerea la un compromis.

Aceasta conducere aridicat imprevizibilitatea si suferinta la nivele
coplesitoare uneori.
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Acordurile de pace trebuie respectate

Existd numeroase obstacole in pastrarea cdii pasnice dupa
negocierea unui acord. Discursurile in favoarea riazboiului si ideile
ca dugmanul vrea sd puna stdpanire pe tard, pot continua sa existe.
Distanta dintre frica §i un dram de incredere pare s fie extrem de
mare. “Noi” si “e1” se afla uneori la distante astronomice.

Democratia este adeseori consideratd un mediu favorabil si
un instrument in aplanarea conflictelor. Totusi, tranzitia politica si
economic reprezintd pietre de incercare in calea stabilitatii. Existd
numeroase exemple din diferite parti ale lumii, care demonstreaza
ca in stadiile incipiente ale democratizirii, considerentele etnice
si religioase sunt cele care au dus la aparitia loialitatii i mobilizarii
politice. Un exemplu tipic ar fi fosta Iugoslavie. Atunci cand se
organizeaza alegeri, dupd incheierea unui acord politic, partidele
trebuie sa fie convinse ca invingatorul in alegeri nu se va folosi de
victorie pentru a acapara totul.

Conlflictele inteme mocnesc ani de zile, iar societitile deja
devastate de razboi sunt adesea susceptibile la violentd. Daca nu
se actioneaza asupra principalelor cauze ale razboiului, violenta
va izbucni iar §i iar. De asemenea, dacd nu se procedeazi la
dezarmare pe baza unui acord de pace, armamentul va fi continua
sd fie tinut la indeména in caz de noi conflicte.

in perioada de dupa cel de-al doilea rizboi mondial s-au
incheiat o serie de acorduri de pace. Unele dintre ele ar fi putut
foarte bine sa fie scrise in nisip. UNITA din Angola a pornit iar
razboiul dupd alegerile din 1992, iar Khmerii Rosii au incélcat
Acordurile de Pace de la Paris dupd ce initial le semnaserd in 1992.
De asemenea, regimul Habyarimana, inainte de genocidul din
Ruanda, a refuzat sa implementeze prevederile Acordurilor Arusha.

In lumina acestor experiente, psihologii pot fi de mare ajutor
in ajunge la 0 mai buni intelegere a modului in care sistemul de
recompense §i pedepse actioneazi in cazul implementarii tratatelor
de pace.
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Reconcilierea reprezinti un scop pe termen lung
Durata mare in timp a conflictelor este un motiv suficient
pentru a insista in gésirea unor strategii de reconciliere.

Concluzii: pentru o culturi a preventiei

A lasa armele din mdini, a da la o parte diferentele si a
reconstrui sisteme politice §i economice nu este lucru usor. Prevenirea
conflictelor este pe atit de dificild pe cat este de necesara.

S-a sugerat ci in multe privinte, cum ar fi valul de nationalism
si importanta problemelor minoritatilor, situatia actuald este
similara cu cea de dupd Primul Rézboi Mondial. Ni se amintegte
¢ un conflict este un fenomen uman fundamental, lucru estompat
de citre caracterul abstract de teorie a jocului al Razboiului Rece.

Astazi pacea §i securitatea nu mai sunt doar chestiuni
reglementate exclusiv Intre state ci au devenit o parte a unui con-
text social. Conflictele interne sunt adesea cauzate de nevoi, valori
si aspiratii. Identitatea individului §i a grupului intra in scena, iar
miza o constituie consecintele frustrarilor economice si sociale.

Sfarsitul Razboiului Rece si natura conflictelor interne au
facut ca relatia dintre diplomatie si psihologie si fie mai
comprehensivd si revelantd. Psihologia si alte stiinte sociale sunt
necesare nu numai pentru a rafina metode §i practici ci §i pentru a
descrie §i conceptualiza noul mediu de securitate.

Limbajul este principalul instrument de lucru al diplomatului
si poate fi folosit pentru a da asiguriri, a convinge sau a constrange.
Cuvintele pot fi puternice, ambigui sau pline de violentd. Nu
degeaba zice o vorba inteleapta: “Fara limbaj nu e exista nici poezie,
nici razboi”. Intr-un context de mediere multi- cultural, valoarea
limbajului nu poate fi considerati ca de la sine inteleasa. Psihologia
poate avea o contributie majora in a lamuri modul diferit de
interpretare a unei situatii de crizi in cadrul unei culturi sau a alteia.

Pe scurt, din perspectiva diplomatiei, am dori si sugeram
patru domenii prioritare pentru a avansa granitele cunoasterii in
arii de interes reciproc pentru psihologie si diplomatie.
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In primul rand, datorita naturii greu de manipulat a
conflictelor si posibilitdtii izbucnirii violentei la scara larga, este
nevoie urgentd de gésirea unor metode de prevenire a ei. Abilitatea
noastrd de a preveni conflicte violente in viitor tine, nu in mica
masurd, de imbunatatirile pe care trebuie si le facem in corelarea
semnelor de violentd iminentd cu actiunea intreprinsd din timp.
Trebuie sa gtim mai multe despre factorii psihologici, si nu numai,
care-i constrang deciziile si opiniile publice pentru a fi capabil sa
raspunda cdt mai pozitiv la semnale de violentd iminenta.

In al doilea rand, democratia, drepturile omului si pluralismul
sunt bazele universale pentru o dezvoltare pasnica a societatii
noastre. Totusi, aceste valori sunt contestate in multe pérti ale lumii.
Psihologia a jucat un rol hotirator in cunoagterea fenomenelor care
pot duce la conflicte violente. Am dori s sugeram cé ar trebui sa
se pund accent si pe nevoia de a ne extinde intelegerea din
perspectiva inversd, cum ar fi conditiile propice rezolvarii
conflictului si obtinerii unei dezvoltiri sustinute a pacii §i
democratiei.

In al treilea rand, in timp ce diplomatia prin traditie s-a
preocupat in special de granitele geografice, conflictele din ziua
de azi ne obligd si tinem seama de “granitele interioare” ale
oamenilor. Intr-o lume din ce in ce mai diversa, trebuie si construim
o cale a pacii care sd pund de acord co-existenta etniilor cu un
sentiment fundamental de protectie fizicd. Conducitorii slabi s-au
dovedit foarte abili in a exploata, crea si intretine o atmosfera de
nesiguranta. Una dintre cele mai mari provocari ale secolului XXI
va fi, fard indoiald, acceptarea si absorbirea diversitdtii culturale
si religioase in gi intre societdtile noastre.

In al patrulea rand, implicarea internationald in preventie
necesita un grad inalt de actiune trans-culturala si abilitati. Masura
in care intelegem modurile si conditiile de negociere in diverse
contexte culturale trebuie dezvoltati, astfel incat si fie identificate
cdi de a incuraja partile s respecte acordurile.
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Prevenirea conflictelor este in mod clar in interesul nostru,
dar trebuie intarit grupul suporterilor sai. Ideile comune — “mituri
pozitive si edificatoare” sunt benefice si pot fi chiar necesare in
toate comunitatile umane ca baza pentru consens §i supravietuire.
Contribuind la construirea unei imagini pozitive a ONU, singurul
forum universal abilitat sa aiba grija de viitorul nostru comun am
reusi sa intarim structurile de cooperare §i sustinere a pacii in
intreaga lume.

A venit vremea s& mergem inainte §i sd recurgem la o
abordare mai sistematicd pentru a preintimpina frica de
raspandirea violentei si de a reduce frica in toate regiunile globului.
Trebuie s credm o “cultura a preventiei”. Savanti, politicieni si
diplomati, precum si cei din mass-media si afaceri, sunt suporteri
naturali ai unei asemenea culturi.

https://biblioteca-digitala.ro / https://unibuc.ro



Capitolul 6

COMUNICAREA UMANA
CA DISCURS PERSUASIV

Acest capitol a fost elaborat in colaborare cu Drd. Mirela Zivari

Nu este clar incé daca discursul politic propriu-zis a aparut
odata cu afirmarea retoricii sau odata cu inventarea politicii in sine,
desi problema este fira indoiald, in mod ironic, una caracteristica
-oricarui homo sapiens sapiens care se respectd. Si daca un homo
faber ne-ar vorbi de prima posibilitate, in timp ce un homo politicus
si-ar respecta cu strictete Egoul, gasindu-l in cea de a doua.

Ce trebuie sa faca un discurs? Daci el isi propune sa-i
convinga pe toti, el e cu siguranta ratat. Daca isi va propune sa fie
cea mai frumoasa incercare lingvistica rostitd vreodata, el va fi
lamentabil ca si eficientd. lar daca nu-si propune nimic, este chiar
posibil sd iasd bine. (apud O. Henry)

“Trebuie si le vorbesc — ei nu gandesc ca mine — ei gandesc
invers decit mine — eu va trebui sa ma prefac, intr-un fel, ca gandesc
la fel ca ei”.

Nu este obligatoriu ca aceasta sé fie secventa exacta a rationa-
mentului implicat, dar elementele sale constitutive nu pot fi altele.
Motivatia este arareori o ugurinti si o placere deosebiti de a tine
discursuri — cand se intAmpla, oratorul este un caz special, cu mari
sanse de a reusi oricum.

In rest, obiectivul oricarui orator improvizat este si pastreze
atentia publicului sdu printr-o disimulare a propriului interes pentru
bunédstarea generald sau printr-o tacticd adoptata pe moment, in
functie de diferitele reactii ale ascultétorilor. De aceea, discursurile
cele mai complicate si de aceea supuse celor mai multe studii sunt
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“cele fard public”, unde avantajul relaxirii aparente este devansat
de absenta feed-back-ului general, element crucial in reglarea
nivelului paratextual implicat. Exista i in acest sens unele
posibilitdti de manipulare evidente, precum si altele subliminale.
De exemplu, pentru discursul radiofonic, intrebarile, invocatiile si
exclamatiile retorice sunt redundante, pentru ca sunt realmente
adresate “niméanui”, atdta timp cat la un moment dat nu poate fi
determinat un adversar evident, iar aceste procedee au fost
concepute cu precidere pentru confruntirile directe. In schimb,
este profitabilda “tactica Churchill”, care rezida in utilizarea, in
acelasi text, a multor elemente sloganice — originale, evident —
alcatuindu-se o concentrare de fraze care raméan in memorie asociate
numelui celui ce le-a rostit.

O alta tactica utila, mai ales in situatiile limita este aceea a
“gentlmanului” — anume, a oferi ascendentul moral unui inamic
potential, eventual celui care a invins deja, mai intéi cu scopul de
a te mentine in luptd, prin realinierea argumentelor in asa fel incat
sd accepti pierderea unei batilii, dar nu a rizboiului, apoi, pentru a
schimba in mod subtil pozitia fatd de admiratorii adversarului, in
asa fel incat acesta s@ piardd mult din sprijinul lor dac# ataci imediat
pe acelasi subiect in fata caruia i se pare ci a cAstigat.

In campaniile electorale, limbajul ia forma discursurilor
politice si a sloganurilor, fiecare din acestea vizind céstigarea unei
pérti cat mai mari a electoratului; astfel, un procent destul de mare
din voturi se datoreste calitatilor oratorice ale candidatului si
modalitatii de realizare a discursului.

In cartea “L'os ¢ moille”, Pierre Dac afirmi urmitoarele:
“un discurs politic bun nu trebuie s& vorbeasca despre nimic, dar
s lase impresia ca vorbeste despre toate”. Ceea ce intereseazi la
un discurs politic nu este doar continutul siu, ci intr-o mare masuri
si forma care imbraci ideile.

Psihologia celor ce ascultd. E un talent si stii sa asculti—e
mai mare talentul celor care mai mult ascultd decat vorbesc. Vechi
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de cand lumea, obiceiul de a alege are la baza aprecierea meritului
aparent. Dintre toti paunii, o paunita alege evident mereu pe cel cu
coada mai frumoasa, indiferent de calititile genetice cu adevarat
importante pe care oricum nu le poate verifica. Acest ritual s-a
transferat in mod perfid in viata politicd. Coada pdunului este
discursul, oricdt de multe si de colorate artificii ar atasa un
candidat campaniei sale.

Singurele efecte care detaseaza publicul general de aceste
reguli sunt efectul de obisnuinta si efectul de frondi, pe care le
vom trata separat, pentru cd, ele indica participarea de mare finete
a structurii sociale moderne in chiar formarea ei.

Primul efect se manifestd evident mai ales la publicul in
varstd, insa regula nu are nimic de-a face cu acest criteriu. Cu cat
unei persoane i se supun atentiei mai multe argumente intr-un
anumit domeniu — inevitabil ele se vor repeta — aceasta tinde sé le
acorde mai putini atentie si sa pastreze in mod rigid drept corecta
ultima secventi care, la un moment dat, i-a atras atentia in mod
pozitiv. Este clara, aici, importanta pe care o are originalitatea
intr-un discurs cu unele sanse.

Efectul de fronda are in mod fatal o pondere mai mare in
randul tinerilor §i, cu toate ca de regula nu are consecinte negative
(se traduce 1n refuzul de a vota), uneori se indreapta in proportii
mari impotriva a tot ceea ce pastreaza un parfum invechit; totusi el
nu va fi prea des un curent pozitiv “pentru” ceva — prin definitie,
este un curent “contra”.

Psihologia “adjectivului posesiv”. O categorie aparte a
discursului politic modern — intr-un stat democratic — este cea a
“realegerii”. Se refera, evident, la acea categorie de personaje din
arena politicd, pentru care lupta este de a péstra si nu de a castiga,
printre care nu sunt rare notiunile de “guvernul meu” sau
“ministerul nostru”, in opozitie cu “senatorii vostri” si “motiunile
dumitale”.
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Avand avantajul unor realizari deja implinite si dezavantajul
ratdrilor mult mai mediatizate, ca intotdeauna, un potential “reales”
are de optat, cand isi construieste atat discursul, cét si publicul
tintd, intre a se lduda sau a o lua de la capdt. De exemplu, dacd se
afla in fata unor oameni neutri politicianul isi poate permite si
riste o usoard lauda de sine de tipul “uite ce am facut eu pentru
ceilalti” — ceea ce nu e tocmai etic din partea lui, insd adesea se
intdmpla ca acest punct sa fie negativ, cici imediat ce apare un
declansator (banuiald, acuzatie) lauda provoaci o reactie in lant
dezastruoasa.

Statul totalitar. Cel mai autentic discurs politic este cel
dintr-un stat totalitar. In orice stat relativ democratic, discursul este
adesea inlocuit sau eclipsat de polemica. El raméane “coada
paunului”, dar, prin efectul de obisnuinta nu mai este un discrimi-
nant absolut. In statul totalitar, ideea nu mai este efect pe termen
scurt, de aceea, pierzdndu-si caracterul electiv, discursul devine
propagandistic. Scopul oratorului nu este sé reveleze, ci sa acopere,
sd motiveze publicul sdu sa inchida ochii — s recunoastem, o
sarcina mult mai dificild. Textul se adreseaza tuturor, si, in plus, el
este considerat ratat atunci cdnd macar un ascultdtor nu a fost
convins pe deplin, oarecum, sau macar “facut atent”. Evident, un
discurs, in aceastd configuratie, trebuie s contind destul entuziasm
pentru a-1 pacifica pe revoltati, transforméandu-i in mod natural in
adepti si eroi at “doctrinei”, dar indeajuns de putinid “doctrind”
pentru a nu-i deranja pe pacifisti, care au un anumit prag de toleranta
fatd de lucrurile cu care sunt impécati, dar nu de acord.

Discursul este cel mai frumos mod de a-i manipula pe
oameni, atunci cand esti convins de la inceput si fara nici o ezitare
cd nu crezi un cuvant din ce ai de génd sa spui. “Dacd se intdmpld
. 8d crezi cu adevarat cd adevarul este acolo §i cd singura menire a
 discursului este sd-1 prezinte intr-o manierd elegantd, atunci fie

esti orator, fie esti pierdut”.
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Comunicarea umani reprezinti o strategie directa si eficienta
de influentare sociald a comportamentului politic al indivizilor,
prin impactul direct pe care 1l are asupra atitudinilor i credintelor.

Mc. Guire considera cd impactul persuasiv al comunicarii
parcurge la nivelul constient al individului 4 procese: atentiq,
intelegerea, acceptarea, retinerea si, in final, efectul se observa in
comportamentul politic al individului.

Exemplu: obiectivul discutiei candidatului politic pe un post
radio sau TV este s determine la ascultatori un comportament de
votare. Chiar daca receptorul este atent la comunicare, impactul
persuasiv este mic dacd nu intelege argumentele sursei din cauza
cd sunt prea complexe (esec de intelegere) sau dacd nu accepta
concluziile candidatului (esec de asteptare). Presupunem ca
auditoriul a fost convins, deci a acceptat mesajul electoral, dar
daca schimbarea atitudinald nu este durabild si de profunzime
oamenii isi schimba opinia indusi chiar inainte de ziua alegerilor.

Informatia primité implica un proces de prelucrare cognitiva,
analiza critici a mesajului, corelarea experientei anterioare a
individului, referitoare la candidat, cu argumentele continute in
mesaj. Calea indirect a procesarii informatiei din cadrul mesajului
persuasiv urmeaza un procedeu euristic, cel al credibilitatii sursei.

Mesajul candidatului poate fi acceptat chiar si in lipsa unei
motivatii logice dacd individul capita credibilitate si prezintd
atractivitate. Prin increderea acordata de alegitori si totodati
competenta acestora, candidatul este investit cu credibilitate.
Eficienta mesajului este mai mare cu cét nivelul de educatie, statutul
social, inteligenta si competenta profesionali atribuie candidatului
vor creste. Si, ca urmare a aprecierii acordate acestuia, mesajul va
fi considerat ca detine informatii pertinente, adevarate.

O altd competentd necesard este sinceritatea care se poate
pune in evidenta deoarece:

e (Comunici ceea ce stie;
* Este dezinteresat fatd de rezultatele demersului comunicativ;
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e Lipseste intentia de persuasiune;
e Apdri o pozitie opusa propriului interes.

fn functie de informatiile pe care le detine despre candidat,
inainte de a asculta mesajul persuasiv (opiniile exprimate anterior,
competenta, trasaturile de caracter) asociate cu situatia din
momentul discursului (lipsa de sinceritate) alegatorul isi va construi
o reprezentare a candidatului de la care va agtepta un anume un
anume comportament politic. Eficacitatea mesajului politic depinde
de confirmarea sau nu a acestor asteptari.

Cand candidatul este atractiv (aspect fizic, personalitate,
charisma, conduitd) schimbarea atitudinald a alegatorului este
determinatd de procesele de identificare cu sursa, pe baza
sentimentelor admirative pe care le incearca, deoarece opinia este

~determinata de sentimente.

Schimbarea comportamentului politic daci nu este integrata
in sistemul de valori si credinte al alegatorului, fiind dependenta
de durata legdturii afective stabilite intre candidat si alegétor, va
putea fi oricand revocata. Contactele directe sau prin mass-media
fac sa creascd atractivitatea si durabilitatea relatiei.

Oamenii se lasd influentati de cei asemandtori lor, avand
atitudini si comportamente similare lor. Dar, se lasa influentati si
de cei cu trasaturi si comportamente diferite de ale lor, in masura
in care sunt cele pe care nu le au si ar dori si le aiba
(complementaritatea generand atractivitate).

Ceea ce convinge alegdtorul de bunele intentii este chiar
imaginea pe care o proiecteazd, cu cdt este mai dinamic cu atdt
este mai convingator. Comunica energie, entuziasm, autoritate prin
aspectul sdu propriu-zis, cat §i prin stilul si viteza mai mare a
discursului. Dinamismul discursului va determina auditoriul sd-1
accepte ca fiind credibil.

Mesajul devine mai persuasiv daci se asociaza la receptor
cu emotii pozitive. Este posibil sd devina eficient daca se asociazd
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cu emotii negative, prin inducerea fricii. Daca la informatiile despre
experiente concrete i strategiile de evitare se adaugd argumente
emotionale asociate cu instructiuni exacte, complete despre evitarea
situatiei dificile se va obtine drept efect modificarea
comportamentelor indivizilor in sensul dorit, prin inducerea fricii.
De exemplu: “Noi nu ne vindem tara!”
Cat de diferit trebuie si fie mesajul de opiniile alegatorilor
pentru a putea convinge?

e O sursa foarte credibila determind schimbarea opiniilor
alegitorilor chiar daca prezintd pozitii diferite de ale
receptorului.

e Receptorul implicat emotional intr-un anume tip de mesaj nu
va putea fi schimbat in comportamentul séu chiar §i1 de sursa
credibila.

Sd se prezinte argumente pro sau contra in discurs?
¢ Aducand numai argumente pro, autorul isi apara discursul prin
sustinere, eliminénd situatiile de contrazicere.
e Aducédnd atit argumente pro §i contra discursul se va apira
prin respingere.

Papageorgis in 1961 sustinea apdrarea prin respingere a
discursului, evitdnd “efectul tigrului de hdrtie”. Discursul in care
se aduc numai argumente pro-atitudini alegatorului intareste
atitudinea receptorului doar aparent, pentru ca nu-l protejeaza pe
individ de a face fata unui discurs-atac ulterior cu argumente con-
tra, pe care prima sursd le-a evitat §i, evident, la care receptorul 1si
va schimba atitudinea.

Este foarte importantd §i calitatea mesajului, generata de
noutate si validitatea opiniilor sursei (elementele noi ale discursului
sd nu fie repetate prea des pentru a evita in acest fel saturarea
receptorului si a da un caracter plauzibil mesajului).

Mesajul ce sustine atitudinile receptorului determina raspunsuri
cognitive in favoarea ideilor.candidatului. Cand auditoriul este supus
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unui mesaj contra-atitudinal si i se sugereaza pozitia pe care trebuie
sd o sustind atrage cresterea rezistentei la persuasiune si tendinta de
pastrare a comportamentului initial.

Auditoriul informat, prin mesaj, cd atitudinile candidatului
atractiv si credibil sunt altele decét ale lui, va dezvolta un dezechilibru
cognitiv care genereazi presiuni psihice ce intrd in contradictie cu
credintele sale.

Cu cét calitatea argumentelor continute de mesaj genereaza
mai multe idei favorabile (pozitive) la auditoriu, cu atat efectul
persuasiunii creste si schimbdrile atitudinale §i comportamentale
vor f1 mai mari. De altfel, se poate ajunge la aspectul “malefic” al
persuasiunii: propaganda.

6.1. MITURI IN DISCURSUL POLITIC

In lucrarea sa “Mituri si mitologii politice” Raoul G. Prardet
identifica patru mituri fundamentale “de care orice discurs poli-
tic, din orice zond geografica si istoricd poate dispune, pentru ca
existd o mare capacitate mobilizatoare a mitului, ndscut dintr-o
realitate politica fracturala: produs al realitatii sociale si producétor
de realitate sociald”.

Bulversdrile politice din ultimele doud secole ale istoriei
europene au fost insotite de o uimitoare efervescenta mitologica:
denuntarea unei conspiratii malefice tinzand sa supuna popoarele
dominatiei fortelor obscure §i perverse; imaginea unei varste de
aur pierdute, a cdrei fericire se cuvine sa o regdsim sau ale unei
Revolutii salvatoare ce ar permite umanitatii s intre in ultima faza
a istoriel sale §i i-ar asigura pentru totdeauna domnia dreptitii;
apelul la stdpanul salvator, restaurator al ordinii sau realizator al
unei mari varietdti colective.

Claude Levi-Strauss sesizeazi ca elementele ce construiesc
povestirea sunt grupate in serii identice, sunt structurate 1n asociatii
permanente. Astfel, mitul Salvatorului, al conducitorului
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providential apare intotdeauna asociat simbolurilor purificarii: eroul
care mantuie, cel care elibereaza, zdrobeste raul. El e intotdeauna
asociat luminii — aurul, soarele urcand pe cer, stralucirea privirii —
si verticalitdtii — spada, sceptrul, arborele secular, muntele. De
asemenea, motivul conspiratiei malefice va fi pus intotdeauna in
relatie cu o solisticd a murdariei — este asimilat animalelor
respingitoare, se taraste, se furiseaza, rdspandeste otrava.

CONSPIRATIA. Mitologia complotului are in centrul ei
imaginea inspaimAntitoare a Organizatiei. Insusirea ei de capetenie
e secretul. Complicii sunt legati prin jurdmantul tacerii si o pedeapsa
cumplitd 1i va lovi daca vor trdda. De exemplu: dupd mai multe
saptamani de criza politica cauzata de refuzul lui Victor Babiuc de
a demisiona din functia de ministru al Apararii, o parte a presei a
explicat toatd aceasta stare prin faptul cd Babiuc era mason.

Oricare ar fi natura i motivatia aparentd a conspiratiei —
complotul iezuit sau masonic, complotul vanzarilor de arme sau al
savantilor lumii — pentru cei ce o conduc ea inseamna satisfacerea
uneli nepotolite vointe de putere, implinirea acelui vis al unificarii
lumii sub aceeasi autoritate deplina.

Oricare ar fi denumirea, natura sau motivatia conspiratiei ea
se Inscrie intr-un climat psihologic si social de nesiguranta, frica,
angoasa.

O specialitate incontestabild si aproape exclusivad a
discursului politic specific crizelor de orice natura este diversiunea.
Mecanismul este usor de redat, insd punerea ei aplicare presupune
antrenarea multor factori. Se construieste un discurs amplu, agresiv,
incriminant la adresa cuiva; acest discurs (apartindnd de regula
nu-se-stie-cui) este preluat si amplificat de mai toatd mass-media,
niscAndu-se curente pro sau contra. in acest an electoral al
roménilor mitul Complotului este deocamdata cel mai prezent in
discursul politic.
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SALVATORUL. Accentul se pune pe mediocritatea
personajului si a destinului sdu — este mediocru prin locul natal,
prin mediul social céruia 1i apartine, mediocru prin viata sa
particulard — este de parere R. Gitardet. R.G. Schwarzenberg afirma
ca in cazul acesta “simplitatea nu mai este doar deliberatd, ea
devine ostentativd”. Multimile sunt astfel motivate, obligate chiar
sa se identifice cu el. Mecanismul de identificare a unui destin indi-
vidual cu destinul colectiv este principiul care troneaza discursul
politic al Salvatorului. El are autoritate, Max Weber identifica trei
tipuri de autoritate si de legitimitate. Autoritatea traditionald se
bazeaza pe uzanta si obicel, ca acea a seniorului sau a monarhului
ereditar. Autoritatea legal-rationald, bazata pe institutii, pe un statut,
este cea a guvematorului intr-un stat modern. Nu ne supunem
persoanei ci functiei cu care Constitutia 1-a investit. In fine, existd
autoritatea charismaticd a Salvatorului, a Profetului i chiar a
Demagogului. Existd un timp al asteptarii si al chemarii — un timp
in care se formeaza si se raspandeste imaginea unui Salvator —
apoi un timp al prezentei Salvatorului, ca in final timpul amintirii,
in care figura sa, proiectatd in trecut se va modifica in conformitate
cu “capriciile” memoriei, cu mecanismele sale selective, cu
refuldrile si exagerdrile sale. Poate parea paradoxal, dar multi
dictatori, extremisti politici, prin intretinerea bine gandita a cultului
personalitdtii au luat infatisarea Salvatorului. La noi, mitul
Salvatorului a fost concretizat In asteptarea americanilor, cel putin
pénd in anii "56. Dupa 1960 a capatat o aliurd ironicd, de contra mit.
Traumele acestel mitologii supravietuiesc si azi, in supraevaluarea
or1 subevaluarea Occidentului, suprapus pe un alt mit zonal, nascut
odata cu statele moderne: cel al sincronizirii europene.

Salvatorul poate lua i imaginea Protectorului: el are misiunea
sa calmeze lucrurile, si se instaleze increderea, sa infrangd
amenintarile raului. Este suficient s3 privim afigele candidatilor la
primarii §i si ne ddm seama dupi sloganul inclus (“Impotriva
dezordinii §i sdraciei”) ca acest mecanism este functional.
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VARSTA DE AUR. Reprezinti persistenta unui ritm de
viatd, intimitate protectoare a unui grup social inchis, solidar, strict
ierarhizat. Sunt viziuni ale unui prezent si ale unui trecut definit in
functie de ceea ce as fost sau de ceea ce se consideri a fi fost. Cu
o periodicitate (mai mult sau mai putin exactd) de patru ani — in
campaniile electorale — revine in discursul politic invocarea
perioadei interbelice, un fel de “good old times” ale deschiderii
culturale, ale civilizatiei, ale democratiei, ale simtului civic.
Candidatii la primaria capitalei isi fac o datorie de onoare din a
promite cd Bucurestiul va deveni iarasi “Micul Paris” — un alt mit
cu tonalitate nostalgicd, pana la pateism de duzina.

UNITATEA. “Tot ceea ce este impartit tinde spre unificare”
(apud. J. de Maistre). Esenta cu adevarat nobild a omului se
confundi cu necontenitul efort de a impune o vointd unici si
ordonati. Putem vorbi astfel de existenta unei Unititi (INATO, UE)
citre care unii aspird, avind convingerea unor avantaje, iar alfii se
tin cu incdpatdnare deoparte, puternica lor individualitate
permitandu-le acest lucru. In functie de aceste doua tendinte exista,
desigur, si doud tipuri de discurs politic: unul centrat pe
argumentarea nevoii de unitate, altul accentueaza dezavantajele
aderdrii la aceste organisme.

Fara a avea pretentia cid am fi epuizat toate aspectele
discursului politic putem concluziona cu precizarea cd discursul
politic este poate cea mai ampld desfdsurare de foryd intelectuald,
un balet mai mult sau mai pufin elegant de adevar §i minciund, de
persuasiune §i manipulare, de dezviluire si ocultare ce continud
sd seducd §i sd fascineze.
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6.2. COMPORTAMENTUL POLITIC ASIMILAT
GRUPURILOR .

Omul, in luptd pentru supravietuirea sa, se asociazd cu
semenii in acelasi efort constant care il obliga sd transforme
realitatea, s indeparteze pericolul si sd-si modeleze compor-
tamentele care conduc la satisfacerea proiectelor sale. Doar factorii
individuali nu pot sd ducd ei singuri la intelegerea personalitatii
politice i a actiunilor ei specifice pe motiv ci nu existd factori
exclusiv individuali si ¢ individul nu poate fi decdt in situatie.
Este necesara studierea individului in realitatea cotidiana, aléturi
de alti indivizi. Chiar factorii biologici sau psihologici care intervin
in declangarea unui comportament sunt produsul unui mediu care
a modelat individul.

Mediul social in care actioneaza indivizii functioneazi ca o
retea de simboluri care se integreaza la diverse niveluri, din ce in
ce mai profund in individ, fiind la fel de semnificative atat
interactiunea compor-tamentelor indivizilor cdr gi realitatea sociala
(apud Levy Strauss, 1965).

Indivizii sau grupurile sociale au posibilitatea de a alege
grupul de apartenent din care vor face parte. Indivizii in cadrul
grupului adera la scopuri §i interese comune, la ideologii general
acceptate. Puterea politicd intrd in relatii cu grupurile statistice §i
are interes ca acestea sa se incadreze in forme institutionale, astfel
organizatiile pot fi cunoscute, controlate si eventual asociate la
actiunile mecanismelor puterii politice, incit efectele actiunii lor
urmand a fi echilibrate de mecanismele puterii pentru a nu perturba
radical evolutia societatii.

In cadrul grupului fiecare individ incearci sd-gi impund
imaginea personald valorizatd care ii poate asigura un status
legitim superior celorlalti, determinind supunerea grupului de
indivizi de care are nevoie. In acest fel se manipuleazi sisteme de
reprezentiri sociale ca intr-un joc de putere, tindnd cont de procesele
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psihologice individuale, de relatiile dintre indivizi, precum si de

ierarhiile de putere §i statut ce definesc structura grupului.

A apartine grupului inseamna a-ti delimita pozitia in raport
cu membrii grupului cét si fata de celelalte grupuri dominante/
dominate, ceea ce indica locul atribuit sau castigat intr-un sistem
de relatii. Schimbarile atitudinale ale celorlalti fata de individ, chiar
si modificdrile sale comportamentale alimentéaza temeri ce
declangeaza mecanisme defensive ale Eului (disocierea, proiectia)
pentru a apara pozitia amenintati. A construi, a adopta si chiar a
inlocui un comportament politic (in cadrul grupului) implica
existenta unor obiecte imaginare, investite incongtient, a care tinem
si fata de care ne raportim. Obiectul poate fi si un subiect uman.
Eiisi vor ajusta comportamentele politice in functie de un scenariu
imaginar, colectiv, dar, bineinteles, avantajos. Din inconstient,
socialul se presupune ca traverseaza intra-psihicul si il structureaza.
Mecanismele defensive sunt moduri de parcurgere intre realitatea
psihicd a individului si realitatea sociald (catre ceilalti) prin
proceduri de deplasare a obiectelor.

e Eul foloseste mecanisme defensive pentru asi mentine
integritatea, in conditiile schimbaérilor comportamentale in
cadrul grupului, Eul fiind instanta de mediere intre narcisism
si realitatea externa.

e Eul ideal este narcisic.

e Eul ideal transformd modelele de identificare in reprezentiri
valorizante despre sine.

In cadrul multimilor, comportamentul politic al indivizilor
se niveleaza, se uniformizeazi i se omogenizeaza. Astfel, indivizii
nedecisi, cu un comportament nespecific isi sporesc forta, iar
oamenii decisi 1si diminueaza comportamentele in multime.

Indivizii al céaror prestigiu personal este cunoscut $i admirat
iau fraiele conducerii, manipuland luarea deciziilor, normele de
grup, comportamentele indivizilor, uzind de increderea pe care o
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au oamenii in el si de mecanismul de repetare a argumentelor prin
forta autoritatii sale. |

Dupi P. Veyne (“Le pain et le cirque”, 1993) intr-o situatie
politica instabild interactiunea intre subiecti, ca §i aceea intre
subiecti si conducitori poate crea un efect de “bulgére de zapada”
care va reusi si schimbe regimul politic. S-au identificat in
schimbarea structurilor de putere politica urmatoarele gradiente:

e La inceput existd un nucleu de revolutionari animati de
reprezentarea unei societdti mai bune. Ei se dovedesc
indispensabili in derularea evenimentelor, asigurdnd
participantii in faza de inceput, in care cei mai prudenti evitd
si se angajeze. lar, mai tArziu, sunt capabili sa-§i asume functiile
de conducitori, in mésura in care integritatea indiscutabila le
permite si facd promisiuni care din partea altora ar fi lipsite de
credibilitate.

e Urmeazi un aflux de indivizi animati de motivatii diferite. Unii
dintre ei asteapta ajutor imediat sau pozitie de prim plan in
societatea post-revolutionard. Altii se angajeaza doar atunci
cand a fost trecut pragul dincolo de care actiunea incepe sa
aibé eficacitate.

Grupurile mari tind sa-si piarda identitatea §i importanta,
individul fiind dornic sé-si orienteze comportamentul intr-un grup
de interes care i reprezintd cel mai bine interesele. Orice grup de
interes se poate transforma in grupul de presiune, cand utilizeaza
unilateral forta comportamentelor indivizilor spre aparatul
institutionalizat (guvernamental) spre a face sd reugeasca aspiratiile
si revendicérile sale. Interactiunea individului cu socialul (sub di-
verse forme si in diverse situatii) formeazi atitudini si modeleaza
comportamentele politice. Schimbarile politice radicale nu
determind restructurarea sistemului de valori individual ce impune

resocializarea politica, in sensul adoptarii noilor norme si
comportamente.
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Dupa J.M. Strate (“The Sovereign as Protector: the
Functional Priority of Defense”, 1991) schimbatrile structurilor de
putere politica—mai ales cele care se produc rapid si aduc elemente
att de noi, incat par contradictorii §i bulversante — pot provoca
manifestari agresive generate ca masurd de protectie psihica la
modificarile ce vor fi impuse, firesc, de noile schimbari. Astfel,
conflictul intre grupurile umane genereaza energia fundamentala
necesard modificérilor comportamentale. Deoarece se accentueaza
componenta afectiva, indivizii se identifica cu liderul, care devine
personificarea idealurilor comune (identificare infantild cu tatal
conform teoriei freudiene) aversiunea se va rasfrange spre exteriorul
grupului, devenind tinta ostilitatilor.

Dupa H. Markuse (“The Cognitive Perspective in Social Psy-
chology”, 1985) individul este emotional legat de grupul caruia
apartine, avand constiinta ca face parte din acesta. Perceptiile
individuale se schimba deoarece indivizii grupului fac parte din
acelasi cAmp cognitiv. Schimbarile radicale la nivelul sistemului
politic, perioadele de crizi sociald provoaca sentimente de frustrare
la un numar mare de persoane. Frustrarea fiind o conditie necesara
si suficienta a agresivititii, energia psihica mobilizata in atingerea
unui obiectiv (greu de atins) este inhibati si se creeazi o stare de
tensiune “instigare la agresivitate” care va suprima cauza frustrarii.
Cum incércétura agresiva, in general, nu poate fi defulatd asupra
agentului frustrant, deoarece individul dezvoltd tendinte de
favorizare a propriului grup — denumita sociocentrism — va apare
o deplasare a comportamentului agresiv spre alta {inta cu rol de
“tap ispagsitor”. Acestea vor fi out-puturile percepute ca vulnerabile
si “altfel” decat in-groupul de care subiectii sunt legati emotional.

6.3. TINTELE COMUNICARII POLITICE

Comunicarea politica Inteleasd ca ansamblul mijloacelor prin
care se urmareste atragerea sau mentinerea fidelititii publicului
alegitor fata de un “simbol” politic. Intreaga masé a cetatenilor
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cu drept de vot este vizata de toti reprezentantii politici, de unde
putem concluziona: comunicarea politica are cel mai larg public
dintre formele de comunicare similare.

Chiar daci se adreseazd majoritatii alegatorilor, omul poli-
tic nu isi poate permite sa adopte mereu acelasi mesaj, ci trebuie
sa-si adapteze discursul politic, operand cateva segmentiri in cadrul
marelui grup tinta pe care il vizeaza.

Este cu atit mai necesard sensibilizarea acelor grupuri
recunoscute pentru dezinteresul manifestat fata de “politica”, ceea
ce il pune pe omul politic intr-o situatie dificila: pe de o parte
trebuie satisfacuti cei avizati de mesaje electorale, pe de alta parte
trebuie infranta reticenta celor care inclina s le respingd, din
suspiciune sistematica sau dezinteres total.

Existd, prin urmare o categorie de cetédteni care nu acordi
importanta mesajului politic. Intr-o clasificare bipolara, cetitenii
“pasivi” pot atinge pana la 90% din totalul electoratului, plasandu-
i pe cei “activi” intr-o minoritate aproape nesemnificativa.

Se pot distinge diverse grade de partizanat politic. Cea mai
simpla dihotomie a electoratului, in functie de gradul de aderare la
doctrina unui partid, ar putea fi: “convingi”, “ostili” si “ezitanti”.
O altd clasificare face deosebirea intre “devotati”, “distanti” (ambii
fac parte dintr-un “nucleu dur”, unul favorabil, celilalt ostil),
“nesiguri”, “potentiali” (care au o solida predispozitie de a vota pe
altcineva, dar pot fi cuceriti), la care se adaug “ezitantii absoluti”,
care s¢ abtin in general de la vot din cauza dubiului si
“neparticipantii voluntari”.

Adeptii abordirii populiste, potrivit cireia scopul liderului
politic este satisfacerea nevoilor celorlalti, studiaza originile sociale
si psihologice ale necesitatilor care dau nagtere unor agteptiri de
la mass-media si de la alte surse, asteptiiri care aduc modele
diferentiate de expunere la mesajele politice. Un sondaj realizat in
1988 a vizat motivele pentru care alegitorii urméireau tribunele
electorale televizate. In urma analizei datelor au fost identificate
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opt mobiluri de bazid care pot corespunde celor § tipuri de
asteptare si celor 5 roluri asumate de alegitorii supusi campaniei.

_MOTIVE"  \STEPTARI ROLURL

S5-mi amintesc programul - | Intensificarea ADEPT

{ punctele forte ale amduluv; atitudinilor pre- ‘

pmeu g . | existente . - -

“Sa ma hoté.résc cum savotez ~ Ghd . al  LIBERAL CITIZEN

54 vad ce va face celalalt comportamentului _ Cetatean constiincios

partid. daca ajunge la putere . electoral e o

1S4 fiu la curent cu manle _ Informare pentru o mai . OBSERVATOR

‘problcme alemomentului " buny  cunoastere a YIGILENT

S8 aflu cum se comporta’ situatiei politice .

= priricibalii‘conducat()ri' o .

Sa stabilesc cineemai Satisfactii afective  SPECTATOR

 aproape de castxgarea . provocate de urmarirea  SPORTIV

alegerilor © . unei competitii “

Sa ma bucur de incidenta ,

cOmpetltzel electorale L
.~ descopar aroumente Cautarea unei “monede - FORMATOR = DE

pentru discutie.. ... deschimb” . OPINIE

Se poate constata cd motivatia de a-si forma o parere pentru
a vota este relativ izolatd 1 c¢d se desprind doud categorii de
atitudini:
e “observatia generald”
e “gustul pentru competitie”.

Un rol deosebit de important o au asa-numitii “FORMATORI
DE OPINIE”, dintre ei “notabilitatea” este doctorul, invatatorul,
preotul, etc. Intr-o societate care poseda si este structurati ierarhic,
aceasta din urma are o influentd deosebita — multi alegatori se decid
in functie de indemnurile sale. “PERSONALITATEA PILOT”
“apartine mai degraba lumii vedetelor de consum, fie din lumea
cantecului sau a cinematografului, a literaturii sau a afacerilor, ea
este o stea care va lumina candidatul sau. “EXPERTII” sunt
profesionistii mass-media (ziaristi, specialisti in sondaje, consultanti)
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care comenteazi evenimentele incercand si reflecteze opinia
publica sau sa prevada evolutia acesteia.

Daca influenta notabilititilor, a personalitatilor pilot §i a
expertilor se exercitd vertical, de sus in jos, influenta ghidului de
opinie este orizontala. El este aproape ca noi toti. De obicel, este
specialist intr-un domeniu, este deosebit de sensibil la informatiile
care au legaturd cu profesia sa, este intotdeauna informat §i se
expune indeosebi la mass-media; are numeroase contacte
interpersonale cu cei cérora le este ghid, dar si cu alfi lideri de
opinie. El apartine aceluiasi grup ca si cei pe care ii influenfeaza,
iar acest grup se recunoagte in el insusi, el reprezinta oglindirea
grupului, 1i impartaseste normele si valorile. Astfel, el ajuta membrii
unei colectivitati sa se regaseascd, sa se desprinda de masa anonima.
Ghidul de opinie joaca si rolul de intermediar intre mass-media si
grup, precum §i unul de intérire mai degraba decat de schimbare a
opiniilor grupului.

In cazul categoriilor de public delimitate, campania trebuie sa
decida intre a se adresa tuturor sau numai unora. Se va alege dintre
strategiile nediferentiate (este vizati totalitatea consumatorilor
potentiali, fard deosebire, cu acelasi mesaj), diferentiata (adoptarea
pentru fiecare segment izolat a unei strategii politice diferite de cea
adoptatd pentru celelalte categorii) sau concentratd (mobilizarea
intregului effort pentru una sau doud categorii ori segmente de
alegétori potentiali).

Daci existd mijloacele necesare vor fi cumulate strategiile
nediferentiate — cu ajutorul mass-mediei care se adreseazi tuturor,
al afigelor 5i manifestarilor politice — si cele diferentiate, cu ajutorul
mass-mediei care permite fixarea tintelor: curierul personalizat,
reviste de specialitate. Iar abilitatea suprema va consta in cumularea
celor doud strategii pe acelasi suport cu scopul de a sensibiliza
publicul cu aceeasi temd, in acelasi timp in totalitate si in parte.

Etimologic, termenul “AFIS” presupune existenta unei
Instiintari, de obicei imprimata, expus public, prin care se anunti

184

https://biblioteca-digitala.ro / https://unibuc.ro



ceva, prin care se dau informatii in legaturd cu viata politica si
culturald. Afisul poate fi considerat si un gen de artd grafica cu
functie mobilizatoare, de informare, de reclama, de instructaj, etc.

Pentru ca un Efasé aibd succes trebuie si fie conceput
tindndu-se cont de gustul, preferintele clasei cireia se adreseazi;
si cum masa electoratului nu este omogena, creatorii unui afis vor
fi tentati sd-si valorifice potentialul imaginativ, cunostintele legate
de impactul afisului la public, realizdnd o “medie” a electoratului
in functie de varsta, sex, profesie, experienta profesionald, culoare
politicd, etc. Astfel, afisul electoral nu trebuie si fie ceva comun,
sa iasd din tiparele unui afis obisnuit (care doar informeaza despre
un anume eveniment), trebuie ca prin mesajul pe care il transmite
sa convinga, practic, sa influenteze opinia alegatorului.

Trebuie tinut cont de faptul ca electoratul, cel direct interesat
de afigele electorale, nu percepe un afig ca atare, ci prin acest proces
de perceptie el extrage si prelucreazi informatiile transmise. Ca in
fiecare proces de perceptie contactul cu un afis electoral se face in
patru faze: detectia — este sesizati, constientizata prezenta afisului;
discriminarea — afisul este desprins de fond, facdndu-se astfel
remarcat; identificarea — asamblarea tuturor informatiilor intr-un
tot unitar; interpretarea — momentul in care se stabileste semnificatia
afisului.

Este bine cunoscut faptul ca amplasarea afiselor nu trebuie
s fie aleatoare, ele vor fi prezentate in locuri aglomerate, cu trafic
intens, la o indltime de 160-180 cm — iniltimea la care ele sunt
agezate poate creste in functie de dimensiunea afisului — cele care
au dimensiuni mai mari de 2/2 m sunt amplasate la Inaltimi mai
mari de 2 m.

De asemenea, un rol deosebit il reprezinta unghiul de privire,
practic pozitia unui afig, in functie de cea a subiectilor, pentru ca
ele trebuie descoperite cu usurintd in cAmpul vizual.
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Un factor important in perceperea i fixarea afisului politic
este contrastul formal — formele spatiale care prezinta in structura
lor obiectiva contraste evidente stimuleaza puternic atentia §i pot
pune in miscare procesul perceptiv. Contrastele formale pot fi:
simultane si succesive de lumina si culoare. Cel simultan se poate
realiza fie intre reclama si fondul spatial general pe care se géseste,
fie intre forma si fondul propriu structurii reclamei. Un contrast
simultan semnificativ pentru eficacitatea reclamei apare in legatura
cu miscarea privirii. In mod normal citirea unui text se efectueaza
miscand privirea de la stdnga spre dreapta. Dacd o reclama este in
asa fel conceputd in pagind incat schimba directia normala a privirii,
determindndu-i o orientare verticald, ea si-a asigurat posibilitatea
declansdrii atentiei. Cand pe o pagind plind de inserate o reclama
ocupi in lungime verticald intreaga pagina iar pe orizontald abia
1/7 sau 1/8, ea dominad intreaga pagind. Iar cand contrastul intern
al acestui tip de reclami (dintre forma si fondul propriu) este
puternic, se poate obtine un efect aproape tot asa de mare ca i
atunci cand s-ar folosi intreaga pagina.

Contrastul intern al reclamei (dintre fond si forma) se
realizeazd mai ales cu ajutorul culorilor. Contrastele de culoare
evidente §i cu o pronuntatd valoare atentionala sunt:

FORMA PE FOND
Rosu Albastru inchis
Albastru _ Galben
Galben ‘ o Purpur
Portocaliu . Albastru ceresc
Verde Rosu

O importantd deosebita pentru reclama vizuala — afig — o
are acfiunea de la distantd a culorilor contrastante, astfel
combinatiile in ordine descrescitoare sunt — de la cea mai buna
péna la cea mai slaba.
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Scris negru : Galbena
Scris verde Alba
Scris rosu Alba
Scris albastru m Alba
Scris alb E Albastra
Scris negru é Alba
Scris galben Neagrd
Scris alb Rbsie
Scris alb B> Verde
Scris alb Neagra
Scris rosu Neagra
Scris verde Rosie
Scris rosu ~ Verde

In general, scrisul de culoare intunecati ce apare pe fondul
deschis (sau alb) creeaza o posibilitate de percepere mult mai mare
decat gruparea lor inversa.

Hollingworth, tindnd seama de directia obisnuita a cititului,
e de parere ci latura stdngd a unei suprafete plane este cea mai
potrivitd pentru afige electorale, in vreme ce in ziare locul cel mai
bun il formeazi spatiile laterale — partea stdngd la paginile din
stdnga i latura dreapti la paginile din dreapta.

In categoria procedeelor intrinsece, pe care le poate utiliza
creatorul de afis electoral, cu scopul de a mentine interesul,
mentionam:
= Noutatea — o situatie noui are o nota de necunoscut, ce poate

actualiza nu numai un interes in legétura cu situatia ca atare, ci
desteapta si tendinta generala a curiozititii. Pentru a da reclamei
un caracter de noutate si neobisnuit se folosesc, de pilda,
telegramele — care este asociati fie cu o veste neobisnuita fie cu
evenimente de o importanti colectiva sau individuald deosebita.
Reclama mai poate imbréca uneori i forma scrisorilor particulare
— fard mentiunea firmei — pentru a asigura citire continutului ei.
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Noutatea nu reprezintd scopul publicitétii ci numai mijlocul
de prezentare al unui produs comercial; daci se uitd acest lucru,
reclama poate interesa prin noutatea formei sau a organizérii el in-
terne, in timp ce interesul pentru obiectul prezentat trece pe locul 2.
= Aspectul cromatic — orice culoare are 0 anumita tonalitate

afectivi datorita: factorilor fiziologici senzoriali, asociatiilor pe
care le realizeaza.

Rosul si portocaliul sunt considerate culori activante si
adeseori iritante. Verdele i albastru sunt culorile linigtei, pasivitétii,
calmului. Rosul excita, albastrul inhiba. Care sunt culorile care
atrag atentia?

Experiment: preferinta pentru culori

Allen Baldwin Winch . Hollingworth
(la primitivi) (la copii) (copii Londra) (studenti)
Rosu Rosu Albastru Albastru
Galben Albastru Rosu Rosu
Portocaliu Alb Galben Verde
Albastru Verde Verde Galben
Verde Brun Alb, Negru Portocaliu

Wissler a studiat preferinta pentru culori la ambele sexe:

Culoarea % M. cdrora % M. carora % F. carora le % F. cérora
le place le displace place le displace

Rosu 22 7 42 8
Portocaliu 5 25 8 31
Galben 2 32 5 8
Verde 7/ 15 9 21
Albastru 42 12 9 23
Violet 19 8 18 =19
Alb 3 1 8 0
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Barbatii Femeile

Albastrul Rosul

Rosul Violetul
Violetul 'S Verdele-albastru ’é
Verdele o Orange-albul o
Po;tocaﬁul g E
Albul
Galbenul

= Gravura si ilustratia — Gale ajunge la concluzia cd méarimea $i
intensitatea atentiei indreptatd spre reclame a fost intai in
legatura cu cuvintele directe (ce descriu obiectul reclamet), apoi
cuimaginile directe si indirecte §i, 1n al treilea rdnd cu cuvintele
indirecte (care nu erau in conexiune cu obiectul reclamet).

Repetand acest experiment observa ca:

e valoarea cuvintelor directe cregte
e valoarea tuturor imaginilor descreste
e valoarea cuvintelor indirecte raméane stationara.

Constati ca femeile au fost atrase mai mult decat barbatii de
gravuri si de caracterul indirect al cuvintelor §i imaginilor.

Daci incercim o comparatie intre eficacitatea practici a
factorilor capabili sd stimuleze voluntar si involuntar atentia,
constatdm ci cei dintdi au o prioritate fata de cei din urma. Strong,
in urma a doud experimente constatd cd valoarea atentionald a
factorilor care stimuleaza voluntar atentia este mult mai mare decét
a celorlalti involuntari. Konig considera ca reclamele cu o capaci-
tate excitativa medie, sau chiar redusd au un impact mai mare uneori
datorita factorilor intrinseci, care ajuta la rapida lor intiparire.

Reclamele pot fi structurate in diverse marimi, legatura
configurationald a datelor ei interne poate fi “tare” sau “slaba”,
poate avea la baza unul sau altul dintre stimuli, insé determinantele
caracteristice ale configuratiei trebuie si fie prezente pentru ca sa
existe posibilitatea unei bune engramari. Rolul deosebit al
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dispozitiei personale in perceperea reclamelor il releva K. Marbe
— dacid procesul perceptiv se desfagoara in conditii optime, reclama
are gansa sa provoace, prin mecanisme centrale, reactia de aderare
la produsul promovat.

Configuratia obiectiva a reclamei, organizata in functie de
aceste principii generale, se realizeaza prin unificarea elementelor
formei si a continutului interior. Unitatea astfel alcatuitd are o
valoare nu numai perceptiva ci si afectiva si reprezentativa. Unitatea
in forma reclamei se realizeaza prin armonia, proportia, simetria,
calitatea §i cantitatea liniilor si prin valorile calitative ale nuantelor
cromatice si acromatice.

Ce simbolizeazd linia ca element constitutiv al formei?

e Linia dreapti find-cenugie exprima delicatete, cea fina neagra

precizie, iar cea plina soliditate.

Linia verticald simbolizeaza gratia, simplitatea si uneori tiria.

Usurinta, repausul, linistea se exprima prin linia orizontala

Efortul, activitatea, migcarea prin linia diagonala-oblica.

Linia curba e uneori mai placuta decit cea dreapti; ea exprima

usurinta i mangaierea, simbolizdnd miscari similare celor

executate de membre.

e Liniile inchise — triunghiul, patrulaterul — exprima calitati
deosebite: triunghiul reprezintd vioiciunea si ¢ recomandabil
in reclama luminoasd, a bauturilor alcoolice §i a produselor
muzicale. Patratul, imbinare intre verticald si orizontala, da
impresia atotputerniciei i soliditatii. Dintre patrulatere cel ce
reprezintd “linia de aur” — raportul 3:5 — a lui Zeising-Fechner
are o valoare deosebiti datorita impresiei placute pe care o lasa.

Aceste aspecte calitative ale formei — in functie de linii — se

intregesc cu tonalitdtile afective ale nuantelor acromatice §i

cromatice. Albul exprima seninitate, puritate, veselie; cenusiul

simbolizeazad sobrul, delicatul, subtilul si linistea; negrul e

“culoarea” melancoliei, depresiei, insa in combinatie cu alte culori
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exprima concentrare §i tirie. Nuantele cromatice se impart dpdv.
al tonalitatii lor afective in: active-iritante — rosul, portocaliul,
galbenul si purpuriul — §i calmante — verdele, albastrul, indigo-ul
si violetul.

Valoarea reprezentativa — reclama trebuie sa se apropie cit
mai mult posibil de calitatile si atmosfera generala a obiectului
real. Pentru aceasta e nevoie sa se tina seama de valoarea perceptiva
si afectiva a elementelor sale formale. Cu diagonale si cu rosu sau
galben nu se poate reda impresia de repaus i liniste, dupa cum nu
e cu putinta ca prin orizontale si albastru sa se creeze o atmosferad
de efort si activitate.

Se cere ca frazele reclamei sa fie scurte si semnificative, iar
cuvintele sd posede o tonalitate fonicd. Cand literele cuvintelor
sunt bine nuantate si despartite ele se citesc cu usurinta.

R. W. Schulte stabileste, pe bazd experimentald, o scard a
culorilor, impartita in cinci clase, 1n care se cuprind o multime de
nuante cromatice dupa valoarea lor perceptiva i aperceptiva.

Albul Pe Albastru intunecat
Ga\lbenul lamaie Purpur
Negrul Alb
Albastru inchis Portocaliu deschis
~ Albastru inchis’ Portocaliu inchis
Galbenul limaie Albastru inchis
Cromgalbenul [ Albastru inchis
Cromgalbenul Rosu deschis
Albul galbui . Rosu obisnuit
Rosul inchis Portocaliu deschis
Negrul Portocaliu deschis
Negrul Portocaliu inchis
Cromgalbenul Purpur
Cromgalbenul Negru
Albul

Rosu inchis
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Tlustratia si gravura, ce insotesc textul is1 ating scopul numai
atunci cand sunt pozitive §i nu activeaza complexe dezagreabile
sau sugestil negative.
In general, in reclama trebuie si se realizeze:
¢ Configurarea tuturor elementelor constitutive in jurul unui punct
focal. In cazul obiectelor cunoscute, numele acestora ocupi
centrul, iar in alte cazuri dorinta pe care e in stare si o satisfaca
obiectul e in centrul cAmpului vizual — celelalte elemente fiind
subordonate acestora. Intensitatea si marimea caracterelor
tipografice ca gi saturatia culorilor utilizate trebuie sd meargad
descrescand de la centru spre periferie.

o Configurarea tuturor factorilor constitutivi ai fondului si formei
in vederea creierii unui efect unic.

Procesul de analiza cognitiva al afisului electoral. Nu este
indiferent daca in afisul electoral se ageazd mai intdi partidul,

. candidatul sau sau trebuinta pe care e capabil s-o satisfacd acest
candidat.

Konig prezintd succesiunea optima a elementelor:

* Ilustratia si (sau) cuvantul semnificativ;
* Textul reclamei (candidatul);
* Partidul.

Aceastd ordine isi are explicatia in tendinta Eului de a
actualiza odata cu aparitia unei trebuinte sau dorinte si dispozitiile
cognitive ale situatiilor care au satisfacut-o sau ar fi in stare s-0
facd. Dacad odatd cu actualizarea dorintei apare si numele
candidatului capabil s-o satisfacd, organismul “cautd” actiunea de
a ajunge 1n posesia obiectului, in vreme ce aparitia intdmplatoare
a obiectului nu are capacitatea de a crea cu necesitate o dorinta.

PROCESUL DE ENGRAMARE - eficienta in timp a
campaniei prin afis electoral e in functie de legile memoriei.
Retinerea si reproducerea depind de intensitatea, recenta si
frecventa cu care a survenit stimulul perceptiv.
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Ritmul usureaza cu 40-50 % invatarea unui text.

Intai un afis se trece cu vederea, a 2-a oari se remarci dar nu
se citeste, a 3-a oard se citeste dar nu se gandeste asupra lui, a
4-a oari se reflecta putin asupra faptului, a 5-a oara se vorbeste
despre el cu prietenii, a 6-a oard apare gindul de a face o
incercare, iar a 7-a oard se ia hotirarea: apropiere sau respingere.
Persoanele si fata umana se memoreaza mai usor decat
obiectele; obiectele mai usor decit actiunile; forma se
recunoaste cu mai multa usurinta decét culoarea, iar culoarea
este evocatd mai fidel decat numerele.

Modificérile din structura unei afis electoral trebuie sa fie de
aga natura incdt sa nu schimbe cu nimic unitatea teleologica a
acesteia.
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Capitolul 7

COMUNICAREA - INTRE TERAPIE
SI INTERRELATIE

Multitudinea cunostintelor acumulate la nivelul diferitelor
stiinte si discipline privind comunicarea, deprinderea si
consolidarea regulilor de interactiune umana ii ajuta pe subiecti
si-si adecveze relatiile cu semenii lor, chiar s& dispuna de o mai
buni intelegere si mai profunda a stilului lor de a intra in legétura
cu altii. .

In mod obisnuit metodele din psihologia sociald, psihologia
clinic3, psihoterapie se centreazi pe interventia in cazul de non-
comunicare, de relatii negative, de relatii compromise, inadecvate, in
cazuri de nenorociri §i implicatii asupra psihicului uman. Asa s-au
structurat metode si mijloace de interventie psihoclinicd, in cazuri de
mariaj nefericit, in familiile in care copii devin “problema” pentru
parintii lor. Cu oarecare traditie se utilizeazi consilierea si psihoterapia
de cétre psihologi, psihiatri, sistem social, se incearca “sfatul genetic”,
terapie individuala premaritala, terapie de familie etc.

Din deceniul 8 al secolului XX, specialistii evaluand
modalitétile practic infinite de distorsionare a interrelatiei umane,
de “viraj” spre destructurarea familiei si a rolului parintilor in
cresterea si educarea copiilor s-au indreptat ca si in medicind spre
prevenirea tulburirilor psihosociale la nivel individual si grupal.

in acest sens putem spune ci au aparut si s-au perfectionat
metode care se refera atat la individ cat si la cuplu, la familie - cu
scopul de a oferi modele pentru dobandirea abilittilor care sa permit
subiectilor prevenirea ori minimalizarea problematicii. S-au efectuat
numeroase studil privind consolidarea relatiilor armonioase de tip
non-stresant - prin identificarea ori adecvarea unui nivel inalt de
satisfactie i competente.
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In paralel, aceleasi studii ca si altele anume imaginate au
cdutat sd pregiteascd subiectii pentru intelegerea vietii, a
dificultatilro ei, ca si a schimbarilor din cadrul existentei umane -
care pot traversa cisitoria, interrelatiile de serviciu etc.! .

In prezent existd numeroase manuale si tratate care doresc
sa sugereze subiectului uman cum sa invete singur sa se protejeze
(teach - yourself manuals) si astfel sa previna stresul intrafamilial.
Existd, de asemenea, metode care isi propun sd imbogéateasca pe
subiect cu dovezi de auto-cunoastere cu metode pentru o mai buna
cunoagtere a cuplului, a familiei, cu sfaturi pentru practicienii care
sugereaza solutii privind prietenia, intemeierea familiei, consiliere
in probleme religioase, respectarea vecinatitii, consolidarea
simpatiilor etc.

Chiar dacd majoritatea acestor persoane care dau sfaturi nu
pot efectua terapii si consiliere bazate pe reguli bine fondate
stiintific, trebuie preluat ajutorul pe care il dau direct, sugerdnd
subiectilor prezentarea la psihoterapeut.

Aceste metode opereazi, de fapt, in planul interrelatiei intime
ajutand totodati la deprinderea unor capacititi de invitare in plan
profesional si de abilitare chiar in interiorul relatiei.

Intre metodele de invitare si tratament pentru relatiile de tip
intercomunciare, enumeram:

e psihoterapia,

e deprinderea abilitatilor sociale,

e sfat pre-marital,

o sfat marital,

e terapie comportamentala maritala,

o terapie de familie,

e maximizarea interrelatiilor de cuplu,

e auto-ajutorarea pentru parinti singuri, persoane divortate etc.

! A.Goldstein, 1981; J.Broderick, J.Friedman & E.Carr, 1981; H.Hahlwey, D.Revenstorf
& L.Schindler, 1982.
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In prezentul material noi nu insistim si nu detaliem aceste
metode, desi ele sunt extrem de importante atdt in stabilirea
contactului, a comunicarii, cat mai ales a alaturarii sau estomparii
anxietatii, a ostilititii, a conflictelor interumane.

Comunicarea verbald sau non-verbald, cu reguli sau fard
reguli constientizate de partenerii “ecuatiei”, flexibilad ori cu
dificultati percepute de ambele parti, operdnd indiferent de sex,
varsta, culturd, nivel socio-material - este apanajul vietili umane
fiind 1n aceeasi masura apta si degenereze in conflicte, in stres ori
chiar in autism (in cazurile patologice).

De aceea, studii extrem de laborioase au formulat ipoteze si
metode de interventie in “Invétarea” interrelatiei umane. Interesant
este faptul ca incercérile de cunoagtere umana merg paralel cu
strategiile de interventie si tratament a relationdrii umane
defectuoase sau insuficiente. Ceea ce se prezinti frecvent in ultimii
ani 1n acest domeniu al psihologiei este dorinta specialistilor de a
clasifica, ordona, ajuta, sintetiza modalititile de relationare ca si
regulile de prevenire a impactului intre parteneri, in cuplu, in
familie. Noi am prezentat in paginile anterioare un set de reguli
pentru stabilirea unor bune relatii in familie, in activitatea
profesionala, intre prieteni, intre vecini etc.

Din perspectiva terapiei §i prevenirii conflictelor in cadrul
comunicdrii dorim sa mentiondm cautirile psihologicilor si
sociologilor care se refera generic la:

a) Reguli privind schimbul de idei, informatii si intimitate;

b) Reguli privind conflictul - ambele tipuri de reguli
presupunidnd confruntarea si declinarea (evitarea)
responsabilititilor la comunicarea umana.

Atunci cdnd membrii familiei sunt capabili s se asculte unii
pe altii, sa se intrebe §i s2 comenteze asupra subiectelor in raport
cu care doresc s3 se inteleaga, sa se foloseasca de cuvinte pe care
le agteaptd sau sa se pronunte pentru a obtine consens informational,
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ei pot conlucra si interactiona optim, astfel incat fiecare s fie
stimulat in a se dezvolta si a resimti satisfactie! .

Prin intermediul analizei comunicarii in microgrupul familial
se pot constata eventuale incoerente in modul in care rolurile familiale
sunt asumate §i exercitate. Astfel, se pot structura configuratii
defectuoase ale rolurilor conjugale?, prin hipertrofia sau hipotrofia
rolurilor de sex (amplificarea sau diminuarea unor comportamente
specifice masculinititii i feminitatii), inversarea rolurilor de sex prin
dezvoltarea unor comportamente maritale de substitutie reciproca
(“travestiul psihosocial conjugal”), desincronizarea rolurilor conjugale,
incompletitudinea rolurilor maritale si parentale.

In relatiile conjugale si familiale, membrii microgrupului isi
pot asuma in diferite conjuncturi diverse stari ale eu-lui, uneori
impietdnd asupra raporturilor normale de echilibru in cadrul
structurii familiei. Astfel, putem constata, prin intermediul
comunicdrilor pe care si le adreseazi, existenta unor incoerente in
maniera de a-si juca rolurile.

Metodele comportamentale de rol ale sotilor (parintilor) sunt
de cele mai multe ori preluate din familiile lor de origine, de la
propriii lor parinti. Stilurile de comunicare si de actiune ale acestora
explicé in mare masurda comportamentul comunicational al copiilor,
devenifi adulti si parinti la randul lor, prefigurdnd asa-numita
“matrice a scenariului de viata™ .

Pe parcursul dialogului familial, se utilizeaza toate
modalitétile de comunicare posibile: inelegerea, dezaprobarea sau
impunerea, supunerea sau concilierea, intelectualizarea sau
“celebrizarea”, indiferenta sau neutralitatea, uneori detagarea sau
neimplicarea. Fiecare din aceste posibilitdti pot sd alterneze
situational la fiecare din membrii familiei, dar pot deveni si
dominante prin frecventa lor, adevérate tipare de comunicare
proprii unuia sau altuia din membmi familiei.

! L. Mitrofan & N.Mitrofan, 1993.
2 1. Mitrofan, 1989.
3 C.Steiner, apud L.Holdevici, 1.P.Vasilescu, 1987; apud I.Mitrofan, N.Mitrofan, 1994.

197

https://biblioteca-digitala.ro / https://unibuc.ro



Clasificdri si sistematizdri moderne apreciazi céa stilul
comunicational al unei persoane poate fi mofil, deschis, utilizand
adecvat toate modalititile de comunicare, sau rigid, folosind pre-
dominant un tip (de ex., stilul dominator-autoritar, sau stilul
submisiv-supus). in general, putini oameni sunt inclinati si
actioneze permanent pe o singurd cale, desi existd persoane
structurate astfel incét sa utilizeze predominant una.

Pentru majoritatea terapeutilor familiei, comunicarea este cea.
mai importanta problema! , esenta terapiei constand in invatarea
“deprinderilor” de a comunica?.

In acelasi sens, V.Satir considera ci existi cinci cii de care
indivizii umani se folosesc pentru a comunica: concilierea,
dezaprobarea, rezonabilitatea, irelevanta mesajului, concordanta.

Ameliorarea comunicérii intrafamiliale, aga incat sd devina
satisfacatoare §i securizantd pentru nevoile tuturor membrilor
familiei constituie un obiectiv central al terapiilor familiale. In
cadrul practicérii acestor terapii este necesar ca terapeutul si fie
preocupat si de propriul mod de comunicare cu pacientii, intrucét
poate emite el nsusi, incongtient, duble mesaje’ .

Modul in care membrii familiei se aranjeaza intre ei in spatiul
terapeutic (stau in picioare, stau jos, se migca), reflectd considerabil
gradul de incordare sau relaxare, calitatea §i intensitatea stirilor
lor emotionale, natura comunicérilor.

In ultimele decenii psihoterapia de familie nu isi propune
numai o insanatosire a tiparelor de comunicare defectuoase, ci si 0
estetizare a acestora, in sensul stimularii armoniei interpersonale
a nucleului familial. Pentru aceasta trebuie identificate mai intai
stilurile de comunicare care predomini in familie ca si
semnificatiile lor pentru echilibrul si dezvoltarea acesteia.

! L.Perez, 1968.
2 Schnalbe & Mill, 1976.
3 V. Satir, 1975.
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Capitolul 8

SURSE EXTERNE PENTRU COMUNICAREA
UMANA

Faptul cd omul poate contribui personal la orice situatie de
comunicare este un lucru deosebit. El are idei, sentimente, o valoare
ca om si reactii, raspunsuri senzoriale, motrice pe care le scoate la
iveald In momentul in care simte ca e bine sa efectueze o actiune,
sd 1a o decizie.

in timp ce pentru marea majoritate a situatiilor de comunicare
existi o componentd personali, mare parte din ceea ce spune
subiectul va trece dincolo de personalitatea sa. Foloseste in
conversatie informatii pe care le-a obtinut de la altii. Cand discuta
politica impreuna cu un prieten, se poate referi la ceva citit in ziar, la
comentarii fiacute de altii in prezenta si, sau la o discutie auziti la
radio. La serviciu, cand are de facut un raport de activitate poate sa
expund informatii adunate de la colegi.

Cand vorbeste despre ideea ca o femeie sa aibd un loc de
muncd, egal cu al barbatului, poate sd-si sustind argumentele cu
ajutorul unor articole citite sau din experienta altora. Incepe cu sine
- cu ceea ce gindeste, simte si stie. Apoi 1si depégeste experienta
personald imbogétind-o cu idei de la altii, cu surse externe.

Scopul acestui paragraf este sa ne ajute s descoperim bogitia
de informatii din jurul nostru, informatie care reprezinta un
confinut potential pentru comunicare §i sd ne incurajeze, si
continudm §i s ne extindem sursele de informatii.

Informatia luatd din surse externe devine mijloc de
comunicare. Asculti-te dar asculti si de altii. Incearca sa utilizezi
formulari ca: “Dl. profesor a spus azi in clasd ...” sau “Un
hipnotizator in spectacolul lui a spus ca va ...” sau “Autorii cartii
«Casatorie liberd» considerad ca ...”.
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Sugestii: ,

Scrieti patru comentarii pe care le-ati facut recent sau pe
care le-ati auzit §i care mentioneazi o a treia persoand ca sursd de
referinta.

Surse externe va pot furniza foarte multe tipuri de informatii,
incluzand fapte, realititi, adevaruri, exemple, opinii, idei si
sentimente.

* Realitatea este o informatie incontestabila de genul “Filmul
incepe la ora 8”, “Primul semestru se termind pe 20 decembrie”,
“La magazinul lui Matache se vinde carne de vita”. Realitétile sunt
verificabile.

Sugestii:

Asculti-te pe tine insuti. Ce adeviruri (realitti - fapte) ai
transmis altora, realitafi ce tu insuti le-ai aflat din surse externe?
Noteazi-le mai jos, consemnénd si sursa.

...........................................................................................................
...........................................................................................................

...........................................................................................................

* Povestirea face parte in mod natural din comunicarea
zilnica. Ascultd povestile pe care le spui despre altii. De asemenea,
fii atent la povestirile pe care unii oameni le spun despre altii.
Descrie pe scurt trei astfel de povestiri (“I-am spus unui prieten o
povestire despre vremea cénd tata isi cduta de lucru”).

* Studiul de caz tinde sd facd parte din viata noastrd
profesionald. De exemplu, un reprezentant sindical incercand sa
selecteze noi membri ar putea prezenta studiul de caz al unui
muncitor particular care a beneficiat de sustinerea colectivului. O
persoand care cere marirea de salariu pentru unul dintre muncitori
ar putea da exemplul activitétii persoanei respective in acel post
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din perioada cind aceasta a fost concediatd pana in momentul
respectiv.

Sugestii:

Puteti sa va ganditi la unul din momentele in care dv. ati fost
subiectul unui studiu de caz ori ati prezentat cazul altcuiva?
Descrieti-1 la exemplul de deprindere a intercomunicarii.

...........................................................................................................

* Discutidnd continutul de idei cu altii, 1i folositi pe ceilalti
sd vi ajute in clarificarea gandurilor, sd va ofere noi puncte de
vedere si sa va ajute sa va desfasurati ideile in continuare. Nu aveti
in vedere o lupta, ci incercati sa Impartasiti si altora modul propriu
de a privi astfel incdt amandoi si fiti cdstigdtori in aceastd
interactiune.

* Discutarea de opinii incepe de obicei prin afirmatii care
indicé faptul ca nu a fost luata inca decizia finala, ca nu v-ati format
incd o opinie de neclintit. Apreciati aceste afirmatii astfel: “Stii, incep
sd cred cd a te casdtori nu mai e de nici un folos”, “Nu inteleg ce-or
fi vazand ai mei in meditatie. Cred ci e pierdere de timp”, “De ce or
fi vrand cu totii sd-I voteze pe Republicani anul acesta? Nu e oare
numai un necaz in plus?”.

Afirmatiile exprimind nehotédrdre incurajeazd de obicei
explordrile ulterioare.

Sugestii:

Ce idei ati urmarit impreunai cu altii In ultimele zile?

Scrieti cateva dintre acestea pentru exercitiul propus de
comunicare.

...........................................................................................................
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Sugestii: ‘

Discutand aceste idei, v-ati referit si la opiniile altora? Pentru
fiecare idee Inscrisa mai sus, se inregistreaza si informatii utilizate
in discutie, informatii culese din surse externe: un articol de ziar, o
conversatie cu un prieten, o carte.

Mentionati corect informatia §i sursa.

* Sentimente

Sentimentele celorlalti, ca si ideile lor, pot deveni subiect de
comunicare. De exemplu, vorbind cu o persoand recent divortata,
ai putea face comentariul: “Ar trebui sa cititi «O femeie singura»”.
Autorul vorbeste despre frica si singurdtatea prin care aceasta a
trecut cand a trebuit si tind tot menajul singurd. Apoi ne spune
cum s-a impacat cu aceste sentimente. Cred ca veti gasi felul ei de
a fi relaxant si in stare sd va ajute. Sau, intr-o discutie meditativa
despre a trdi impreund cu cineva si a fi cdsatorit, afi putea sa va
referiti la experienta unui prieten intr-un astfel de comentariu: “Radu
a convietuit cu Paula Tnainte de casétorie. El spune ca e o diferenta
considerabild, cd fiind césitorit are un sentiment de securitate pe
care nu l-a simit niciodata pand atunci. De asemenea, pare a fi mult
mai legat de Paula. Se pare ca se simte intr-adevar responsabil pentru
fericirea ei”. Trecand de bariera propriei experiente, poti vorbi cu
sensibilitate §i spirit de observatie despre sentimente pe’care nu
le-ai avut niciodata.

Sugestii:

Génditi-va la conversatiile mai recente.

V-ati referit vreodata la sentimentele unei alte persoane?
Dati trei exemple pe care vi le amintiti.
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* Conversatia sau prezentarea formala

Ce se intampld cdnd nu mai avem nimic de zis intr-o
convorbire? Trebuie indeménare pentru a incheia o conversatie
sau o prezentare in mod frumos, elegant ca si atunci cdnd incepem
o conversatie, primul pas este si ne dim seama ce vrem de la
ascultatori. Respectiva apreciere ne va sugera in ce mod trebuie s
incheiem.

Daca dorim un raspuns imediat (un sfat, reactii la o propunere,
un acord) putem incheia sugerdnd un feed-back: pui o intrebare,
propui un vot, dai o listd la semnat. Dacé nu vrei decat ca ceilalti
sd plece cu un bagaj de cunostinte, poti sa termini cu un rezumat al
idetlor principale. Dacé vrei sd dai un sfat ascultitorilor, poti sa
inchei cu o reluare a argumentelor urmata de o concluzie puternica
trasd din prezentare ( ex.: “Marea majoritate a cazurilor de moarte
este cauzati de fum §i nu de flacari; cea mai mare parte a cazurilor
de intoxicare se intAmpla noaptea in timpul somnului; mare parte
amortilor au drept cauza panica”. “Un sistem de detectare a fumului
ne avertizeaza de la prima aparitie a focului si ne da timp s ne
adapostim. De aceea, va sfatuiesc s cumparati chiar azi un astfel
de sistem de alarma”).

Sugestii:

Subiectul va decide sa incheie conversatia sau prezentarea
in mod ferm. Incearci mentinerea unui ritm sustinut - s lati
gandurile §i vocea si se stinga Intr-o soaptd, - ori poti sa inchei
abrupt, in stilul “Asta-i tot, baieti!”.

Cind termini o conversatie normala, intre cunoscuti, iti
trebuie aceeasi pricepere, abilitate.

Cum termini o convorbire telefonicd? Spunand brusc: “Ei,
acum trebuie sd plec. Te sun mai tarziu”, sau incerci sa o “dregi”
spunénd ceva de genul “Draga F., iti multumesc ci ai stat si-mi
asculti necazurile in noaptea asta. Intr-adevir mi-ai fost de ajutor.
Voi face cum mi-ai spus. Voi vorbi méine cu instructorul si i voi
cere o améanare. Te sun mdine §i-ti spun ce-am rezolvat”.
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Profesorii se opresc brusc la sfarsitul orei sau incearcd sa
facd un rezumat cu ceea ce s-a rezolvat in timpul lectiei si prezinta
programul pentru ora urmatoare?

Cand vi duceti la psiholog, la doctor, la un potential patron,
cum vi sugereazi cd intilnirea a luat sfarsit? Psihologul spune
oare: “Gata?”. Cum are loc despartirea? “Stiti cAnd veti mai vedea
respectiva persoand?”.

Se spune c pentru a termina o conversatie sau o prezentare
iti trebuie putind agresivitate! . Trebuie sa fii gata si intrerupi relatia
verbala, sa fii concis. Astfel, vel ldsa puncte nerezolvate.

Trebuie s3-ti aduni curajul si energia si faci ultimul pas: sa
termini prezentarea $i conversatia astfel Tncét atat tu cét si
ascultitorii sa stie ce ai Incercat sa rezolvi §i ce se va intdmpla mai
departe.

Ca atare, credem ca pentru a te exprima bine iti trebuie
pregatire, capacitate in concentrare §i experienta practica pentru ca
sa poti lua In mod constant decizii despre ce $i cum ai vrea si spui
ceea ce ai de transmis. '

Daci ai putea sa-ti formezi un plan foarte clar in minte
(inainte de a deschide gura) exista sansa ca ideile sd curgi fluent.

Pe de alta parte, daca incé din start esti confuz, probabil ca
vei deveni agitat si nervos incercand sa-ti prezinti ideile. PlanificAnd
mental ideile si sentimentele comunicarea va deveni mai lejera si
mai eficienta.

Sugestii:

Urmatoarele activitati pe care vi le sugeram pot fi desfagurate
in afara orelor de program. Cu aprobarea profesorului, familiei,
sefului de birou etc., alegeti pe cele mai interesante gi mai
folositoare.

# Duceti-va la o petrecere, la o scoala, facultate, discoteca
etc., sau oriunde oamenii se intAlnesc pentru prima oari. Ascultati

! Mayer & Quellet, 1991; Judd C.M., Smith E. % Kidder L.H., 1991.
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cum fisi incep conversatia. Faceti o listd cu “moduri de incepere a
unei conversatii”. Confruntati aceasta lista cu cele ale colegilor,
separandu-le pe acelea care sunt eficiente si de ce si care credeti
cd sunt ineficiente i de ce.

# Priviti o emisiune de varietati. Observati cum isi incheie
programul fiecare actor. Face o plecaciune? {si ridica bratele? Spune
“multumesc”? Termina cu un cuvéant de bun ramas sau se retrage
treptat.

Pregatiti o scurta prezentare cu titlul “Cum sa-ti iei ramas
bun cu tact?”.

# Priviti o conversatie la televizor. Ascultati cum gazdele isi
prezinta oaspetii. Cum incep conversatia i cum trec de la un oaspete
la altul.

Alcétuiti o lista cu tehnicile observate. Gésiti un mijloc, un
criteriu de a le organiza si categorisi in cadrul unei prezentiri clare
§i concise.

# Observati-va profesorii, sefii din cadrul activitatii
profesionale.

Cum folosesc gesturile sau miscarea pentru a ilustra sau a
sublinia ceea ce vor sd spund? Folosesc materiale vizuale?

Pregititi o scurta prezentare cu titlul “Tehnici non-verbale
care sporesc efectul unei activitati”.

Fiti atenti la modul cand voi ingiva folositi tehnicile non-
verbale.

# Urmariti o demonstratie de tipul “Cum sa ...?” (o
demonstratie cu prezentarea unei retete de bucitarie, o lectie de
yogala TV etc.). Oare fiecare pas urmeaza in mod logic? Au existat
momente de nelamurire? De ce?

Scrieti o scurtd evaluare a eficacititii demonstratiei.

# Pregatiti o scurtd prezentare in care comunicati cuiva cum
sa faci ceva (cum si replanteze plantele, cum si ia pulsul). Sau,
explicati ceva ce tineti neaparat ca ceilalti sa priceapa (cum ajunga
“sa fii meditativ”, ce inseamna “analiza tranzactionala” etc.).
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Construiti cel putin trei aspecte pentru a vedea reactia
ascultatorului.

Cititi-va prezentarea in fata colegilor.

# Vorbiti colegilor despre o decizie importanti recentd. Fiti
atenti la modul cum selectati punctele pe care vreti sé le atingeti si
cum le organizati. Pentru obisnuinté, inainte de prezentare
verificati sirul gandurilor, al ideilor.

8.2. EXPLORAREA CARIEREI PROFESIONALE
CA SURSA DE INTERCOMUNICARE

Activitatile sugerate sunt destinate sd va ajute sa explorafi
relatia dintre priceperile avute in vedere si profesii variate.
Selectati-le pe cele mai interesante si mai folositoare.

Sugestii:

# Descoperiti cum sunt asamblate reportajele de stiri (priviti
stirile noptii in mai multe randuri, intervievati pe cineva de la postul
de radio local sau de la statia TV, vorbiti cu studentii de la
Departamentul Stiri din Facultatea de Jurnalistica sau de la o altd
facultate apropiata, si/sau imprumutati carti de la biblioteca.

Pregatiti o scurt prezentare pentru colegi, intitulata: “Cum
se realizeaza un reportaj de stiri?”.

# Observati (si dacd este posibil, vorbiti cu oricare dintre
urmatorii: seful unui restaurant, o stewardesi ori un steward, un
receptioner.

Cum' intdmpind pasagerii, clientii? Cum incearca si retind
numele oamenilor? Au fraze standard folosite tot timpul? Cum
incearca sa-i facd pe clienti sa se simta bine?

Scrieti un paragraf in care si vi rezumati observatiile.

# Gasiti materiale in.care se afld interviuri pentru un post
(cititi in'cérti, vorbiti cu un director de personal, de exemplu). Ce
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sfaturi gasiti despre modul cum sé incepi un interviu, cum sa
prezinti o informatie despre tine Insuti in mod clar, eficient, $i cum
sd inchet in mod elegant interviul?

Spuneti colegilor ce ati remarcat. Sau gasiti un partener pentru
a prezenta o gluma-interviu in fata colegilor de facultate.

# Vorbiti cu cineva care practica designul (duceti-va la
Departamentul Arta din facultate sau consultati cartea de telefon
pentru a gasi informatii despre specialisti graficieni). Ce principi
de organizare urmireste aceastd persoand cind aranjeaza
materialul? Aceste principii, sunt ele similare sau diferite de cele
ale organizarii ideilor?

Desenati un poster care infatiseaza principiile esentiale in
design si aritati-le colegilor.

# Vorbiti cu bibliotecarul facultatii sau al bibliotecii ordsenesti
despre cum e aranjatd biblioteca. Ce principii de organizare
urmareste? Realizati o diagrama a bibliotecii §i prezentati-o
colegilor, explicdnd ce, cum si de ce este asa organizata.

# Vorbiti cu managerul unui super-magazin despre modul
cum aranjeazd mancarea in rafturi. Cum decide organizarea?

Explicati colegilor cum este organizat un magazin (spune-i
cum sunt grupate marfurile, ce vedeti mai intdi cand intrati in
magazin etc.).

# Aflati cum decide un arhitect privind forma unei case. De
ce sunt camerele aranjate intr-un anumit mod?

Faceti o listd de intrebéri pe care arhitectii si le pun inainte
de a se hotari asupra designului unei case, i discutati lista impreuna
cu prietenii §i colegii pentru a incerca un pattern mental de depistare
a structurarii gandirii si ulterior pentru a beneficia de o comunicare
eficienta.

O serie de activitafi sunt proiectate pentru a va da sansa s
priviti cariera profesionala drept relatie in dinamica.

Selectati cele mai interesante §i utile activitati profesionale.
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Sugestii: .

# Vorbiti cu persoane care sunt in activitate profesionald.
Discutati despre modul in care functionarii, colegii ii ajuta sd aibd
incredere in ei insisi §i in munca lor.

Li se dau sporuri de salariu? Sunt promovati pe scard
jerarhicd? Primesc prime? Se fac periodic evaluéri?

Rezumati concluziile in cteva randuri.

# Vorbiti cu instructori: un profesor, un pilot care i1 antreneazi
pe altii, o asistentd sefa etc. '

Cum {si invatd studentii, subordonatii, colegii astfel incit
acestia sa deprinda si ei tainele meseriei? Se poate ca ei si fie pusi
in situatia si observe si abia ulterior sa lucreze sub supraveghere.

Alcatuiti un set de “puncte de sprijin” in construirea
independentei personale. Oferiti cite un exemplar colegilor si
discutati punctele de sprijin impreuna.

# Vorbiti cu unii din prietenii vostri care au vechime
apreciabila in munca despre modul in care pot fi evitate conflictele
la locul de munca.

Exista o cutie pentru sugestii? Se fac intdlniri periodice in
care oamenii 1si expun problemele? Sefii le asculta doleantele?

Intrebati prietenii care sunt cele mai bune metode pentru
rezolvarea conflictelor. Ce va sugereaza ei?

Scrieti unui Departament de control fictiv sugerand o metoda
specifica de rezolvare a conflictelor.

Unii autori consacrati! afirma: “Dupi cum te descurci in
postura de comunicator se vede si cite teluri ai in viatd, la cite
cursuri esti inscris, ce profesii ai avut, ce sperante de viitori ai, ce
oameni ti-au fost prieteni, ce tip de persoand ai decis sa ceri in
csdtorie”. Prin aceasta parte a materialului nostru i s-a cerut s@
priveste indeaproape la tine si la ceilalti, sa identifici ce vrei si de
ce al nevoie in procesul comunicirii cu ceilalti, §i sa te angajezi

! 1.Collins, 1992; Cialdini, 1988; Moscovici S., 1985; Pérez J.A., 1986.
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in activitati variate care si te ajute sd-ti imbunatatesti capacitatea
de a comunica. Sperdm si inchei acest exercitiu cu mai multa
incredere in tine ca persoana care comunica, cu un mai mare simt
al controlului asupra “destinului” in diverse situatii de tip
comunicativ, §i cu o mai buni apreciere a complexititii in
procesul comunicéirii umane.

Speram cé si dupé ce va trece mult timp de la parcurgerea
materialului, veti continua s apreciati satisfactia personald si
beneficiile care se pot trage din comunicarea efectiva.

La fel, ca nu veti pregeta niciodata sd incercati sa va exprimati
sau si ascultati si sa raspundeti celorlalti. Daca apreciati in mod
real felul cum comunici - daca intr-adevér vreti ca oamenii sa
inteleagd ce vreti sa spuneti; daca vi intereseaza intr-adevar oamenii
si ce vor el sd spund - atunci veti afla efortul, concentrarea si
riscul pe care il presupune si pe care il meritd o comunicare
eficienta.

Sugestii:

# Timp de o saptdmana citifi articolele cu sfaturi dintr-un
ziar cunoscut. Cate dintre raspunsurile la scrisori sugereaza
schimbairi specifice in comportament ca mod de a analiza
problemele? Céate probleme par a fi in legaturd cu nevoile
(interactiunii) personale: adeziune, afectivitate, control, dezviluirea
sinelui; céte articole despre independenta si egalitate? Selectati 3
scrisori §i raspunsuri care vé intereseazi, cititi-le in fata colegilor
si discutati despre nevoile ascunse in spatele problemei si
eficacitatea solutiilor sugerate.

# Vorbiti cu cel putin 6 persoane despre motivele terminérii
unei relatii: parasirea unui post, terminarea unei relatii romantice,
plecarea de acasi, incheierea unei prietenii, abandonarea scolii,
schimbarea psihologului.

Care dintre motivele mentionate par si aiba legitura cu nevoile
interpersonale si cu problemele de comunicare? Rezumati
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descoperirile voastre si prezentati concluziile in fata colegilor de
facultate, de birou etc.

# Fiti atenti la ce cred ceilalti despre cisitorie, prietenie,
dragoste.

Cautati poezii, felicitari, carti, benzi comice, tratate de
filosofie si psihologie. Selectati trei afirmatii despre prietenie,
dragoste sau ciisitorie i prezentati-le colegilor. Comparati aceste
afirmatii cu informatiile teoretice despre “relatii satisfacatoare”.

# Intervievati persoane care triiesc in azilul de bétrani.
Vorbiti-le despre pierderea senzatiei de utilitate $i pierderea
independentei la batranete.

Aflati cum lupta ei sd-si pastreze independenta? Ce se
intAmpla cind devin mai putin independenti? Ce fel de relatii au
cu ceilalti?

Discutati ceea ce ati obtinut cu alte persoane apropiate.

# Cititi una din cértile “Jean Cristophe” de R.Rolland, “Tom
Jones” de Fiedling, “Hiroshima - mon amour” de Simone de
Beauvoire. Intr-o expunere orald sau scrisi expuneti liniile
directoare ale autorilor in ceea ce priveste dragostea, sacrificiul,
prietenia in lumina caracteristicilor unei relatii complete a unei
intercomunicari.

# Parcurgeti: “Doamna Bovary” de G.Flaubert§, “Romeo si
Juieta” de W.Shakespeare, “Don quijote de la Mancha” de
M.Cervantes, “Anna Karenina” de L.N.Tolstoi. Rezumati
principalele idei intr-o listd de linii directoare pentru lupta dintre
bine si rau, pentru ideea de sacrificiu, pentru emblema femeii cu
atitudini diferite. Discutati aceste puncte principale cu prietenii,
cu colegi, comparandu-le cu sugestiile proprii.

# Cititi una din operele “Faust” de Goethe, “Casa inimilor
sfardmate” de G.B.Shaw sau “Sonata Kreutzer” de Tolstoi.

Subliniati ideile importante din aceste carti si alcatuiti o lista
cu modalititile care ne arata ca cineva se preocupi de succesele,
insuccesele, reusitele, dezamagirile si bucuriile noastre - se
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preocupa de soarta unei persoane. Cand e cazul, dacd puteti
“traduceti” ideile abstracte in actiuni si fapte prin care ne dam seama
cd o persoana tine la alta.

8.3. EXERCITH PENTRU REALIZAREA NEGOCIERILOR
(SUGESTII)

Acesta este folosit pentru a demonstra asertiunea lui
Chomsky, conform careia oamenii care comunicd trec dintr-o
structurd de profunzime intr-o structurd de suprafatd, eliminand
sau omitand unele elemente ale mesajului transmis, adaugind unele
informatii sau stimuli noi la mesajul original, distorsionand sau
schimband intelesul unor parti din mesajul care se intentioneaza a
fi transmis.

Exercitiul are 4 etape.

ETAPA nr. 1. O fotografie este aratata grupului (pentru 2
sau 3 minute). Participantii trebuie sd descrie cu cat mai multe
amanunte imaginea respectivd. Cerinta este ca ei si realizeze
aceastd sarcini cu un grad de acuratete cit mai ridicat. In mod
normal ei uitd s mentioneze unele elemente, adaugd altele si
distorsioneaza intelesul unor caracteristici ale imaginii respective.
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ETAPA nr. 2. Examinatorul spune cu voce scézuti o fraza
unui participant, care trebuie s o repete persoanei din apropierea
lui si se continud in acest fel pana cand ultimul participant o
transmite cu voce tare intregului grup. Membrii grupului compara
prima declaratie (fraza initiald) cu ultima.

Concluzia care se desprinde ar fi urmatoarea: “comunicarea
puri (primard) nu este imposibild, dar este foarte dificild”.

ETAPA nr. 3. Operatorul fira sa spund nimic, strange mana
intr-un mod lipsit de energie unuia din participanti (“peste mort™).
Acestuia i se cere apoi sd comunice impresiile sale celorlalti din
grup care analizeaza diferite presupuneri, supozitii culturale in
legdtura cu acest mod de a stringe ména.

Usoara strangere de ména (de tip “peste mort™)

CULTURA X CULTURAY
1. Nesinceritate 1. Introversiune
2. Personalitate g|ah construiti | 2- Timiditate

wn| W
el ol g

Participantii completeaza spatiile libere din tabel.

ETAPA nr.4. Grupul examineazid o listd de semnale

nonverbale, potentiale intelesuri culturale, impactul lor asupra
procesului de negociere.
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Semnale nonverbale Potentiale ingelesuri Impactul asupra
culturale negocierii
1. Expresii faciale Poate insemna cd Acest semnal nonver-
persoana este: bal poate conduce la:

e Nemulfumire e Scepticd sau......... e Reactia de apdrare

o Satisfactie e Sarcasticd sau........ ¢ Reactii emotionale

e Consternare e Arogantdsau........ e Supdrare

o Altele:

2. Gesticularea e Incearca sa vorbeascid | e Rezistentd

¢ Subliniere pentru a se face e Luptd

¢ Punctare corect inteles o intrerupere a

¢ Pumni inclegtati e Supdrare sau.......... negocierilor

o Altele: ¢ Insolentd sau.........

3. Tonalitatea

e Nivel scazut e Sigur pe sine sau.... e Neincredere

¢ Nivel ridicat ¢ Emotionat sau....... e Retragere

e Ton foarte scizut ® Reticent sau........ e Atentie

e Altele:

4. Pozitia corpului

e Asezat pe marginea
scaunului

¢ Picioarele ¢ Nervozitate sau...... ¢ Tensiune
incrucisate

¢ Balansarea ¢ Expectatie sau....... e Argumente noi
picioarelor

o Altele: e Iritare sau........... e Contraargumente
Altele (se completeazi de citre grup)

EXERCITIUL NR. 2
O serie de scurte exercitii sunt folosite pentru a reliefa
diferentele culturale in perceptii.
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b)

Participantii privesc o fotografie semnificind “Evolutia unei
negocieri” si li se cere:

Sublinierea principalelor mesaje nonverbale exprimate de
subiecti;

Analiza acestora din diferite perspective culturale (cum ar
interpreta variatele mesaje un japonez, un latino-american, un
nord-american, un african, un european, €tc.).

Grupul priveste o schita si fiecirui membru i se cere si descrie
schita vazuta intr-un mod complet neutru (figura unui om de
exemplu). Dupa un timp ei isi exprima in mod liber pérerile si
impresiile legate de desen.

Urmeaza o discutie despre:

1.
2.

impactul prejudecatilor in procesul de negociere;

importanta unei prime impresii atunci cind intdlnim pe cineva
cu care urmeaz4 sd negociem,;

sursele ideilor preconcepute in relationérile interculturale.

O negociere simulata in legitur cu tema “In favoarea sau
impotriva avortului” este organizatd folosind in acest scop
un grup format din 6 persoane (3 pentru un punct de vedere si
3 impotriva).

Initial fiecarui negociator i se face o “instruire confidentiali”

si inaintea inceperii procesului de negociere el isi revede incé o data
“notitele” pe care trebuie si le urmeze in timpul negocierii. Se observi
apoi comportamentele pe care le adopta negociatorii.

Instruirea initiald facutd negociatorilor
Echipanr. 1
Negociatorul 1: exprima nonverbal suparare.
Negociatorul 2: exprima nonverbal tristete.
Negociatorul 3: exprima nonverbal frustrare.

Echipa nr. 2 )
Negociatorul 4: exprimé nonverbal sentimente de simpatie.
Negociatorul 5: exprima nonverbal acordul i sprijinul.
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Negociatorul 6: exprima nonverbal asertivitatea.
Intreaga scena a negocierii este discutata, ulterior, In cadrul
seminarului.

d) Fiecare membru al grupului primeste un set de trei fotografii
(4,5,6) si consemneaza semnificatia gesturilor pe o foaie de
hartie, timp de 20 de minute dupd cum urmeazi. Perceptiile
culturale — pentru fiecare imagine datd se cer 3 interpretari
culturale diferite asupra a ceea ce se intdmpla.

Reactiile culturale: explicati-va reactiile dvs.
Participantii se intilnesc in echipe de céte 3 si 151 comunica
perceptiile si reactiile culturale consemnate.

e¢) Un incident critic

Fiecare membru al grupului priveste o imagine (fig.7) in care
este exemplificat un anume incident si raspunde in scris la urmatoarea
problema: “Presupundnd cd un incident deosebit a avut loc §i cd
tocmai dvs. Sunteti responsabil pentru acest lucry, ce fel de reactii
nonverbale ati putea avea pentru a-I linigti pe cei din jur’.

Grupul analizeazi 5 semnale critice nonverbale (si variatiile
lor culturale) care sunt folosite in timpul procesului de negociere:
e Semnale da/nu
e Semnale contradictorii
e Semnale de atac
e Semnale de aparare

1. Semnale da/nu

Moduri culturale de exprimare a semnalelor nonverbale
Da Nu

1. miscarea verticald a capului | 1. migcarea orizontald a capului dintr-o
2. migcarea capului (pendul) parte in cealalt

dintr-o parte in alta 2. -migscarea capului intr-o parte si inapoi
3. migcarea degetului ardtator 3. degetul aratator se migca Intr-o

sus/jos pozitie laterala
4. altele 4. altele
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2. Semnale contradictorii | '
Sunt notate moduri diferite cultural de exprimare a
semnalelor contradictorii:
e Zambind si “transpirdnd de incordare” in acelasi timp;
o Gesturi controlate si o respiratie accelerata;
o In momentul prezentdrii unei noi persoane se agita si are
manifestari necontrolate;
Vorbind cu voce scazuti si zimbind 1n acelasi timp;
e Privirea darza si capul plecat;

3. Semnale de atac
Ce credeti despre urmatorul comportament:
e Cineva care se amuza zgomotos si timp indelungat;
e O persoand care adopti o atitudine foarte degajaté;
e Cineva care stringe ména timp indelungat cind intilneste pe
cineva cunoscut.

Grupul examineaza diferentele existente in limbajul nonver-
bal intre elementele culturale de tip “demonstrativ” si de tip
“rezervat”.

4.Semnale de aparare

Semnale non-verbale ce pot fi folosite ca “mijloace de
protectie’:
e “mascarea” in spatele cuiva;
e agezarea unei piese de mobilier intre tine §i o altd persoand;
e privesti intr-o altd directie incercind si eviti privirea celuilalt;
e acoperirea fetei cu ména sau cu un alt obiect (o carte sau un
instrument de scris);
manifestarea unui amuzament continuu;
agezat “picior peste picior” sau cu mdinile incrucisate;
e frecarea mainilor.
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~ ATRAGEREA ATENTIEIPRIN
COMUNICARE |

Scop: Determinarea nivelului de atractie interpersonala prin
informatii tip “cantitatea de comunicare” utilizata.

Directii:

1. Alegeti 4 persoane cu care si interactionati dupa un model
standard (colegi, prieteni, etc.);

2. Folosind diagrama de mai jos inregistrati orice contact pe care
il aveti cu fiecare persoand pe o perioada cuprinsa de la 3 pana
la 5 zile. Dumneavoastrd sunteti reprezentat de cercul din
mijloc.

3. Trasati sageti catre cercurile celorlalti de fiecare datd cand
incepeti conversatia. Marcati sdgetile cu o linie care se
intersecteaza pentru fiecare moment cind acestia incep
conversatia cu dvs.
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ABORDAREA SITUATIILOR CONFLICTUALE

SCOP
1. Identificarea strategiilor de abordare a situatiilor conflictuale.
2. Intelegerea faptului ci perceptiile diferite asupra “realitatii”
duc la conflict.

INDICATII

1. Faceti o listd a conflictelor in care ati fost implicat(d) saptdména
trecuta.

2. Identificati scopurile dvs in fiecare conflict.

3. Scrieti scopurile pe care le avea cealaltd persoani in fiecare
situatie.
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; SCOPURI SCOPURILE

| PARTICIPANTL  propri  TLEILALTE cogg%'r%wx
1.
2
3.
4.
TIPURI DE CONFLICTE

SCOP
1. Identificarea diferentelor dintre cele 3 tipuri de conflicte:
pseudo-conflict, conflict propriu-zis §i ego-conflict.
2. Descrierea comportamentelor utilizate in fiecare tip de conflict.

INDICATII
1. Pentru fiecare tip de conflict dati un exemplu din experienta
personald sau din observatiile facute asupra oamenilor aflati
in conflict.
2. Descrieti comportamentele comunicative pentru fiecare tip de
conflict.

DIRECTII
1. PSEUDOCONFLICTUL
Descrierea pseudo-conflictului

Comportamentele comunicative folosite de fiecare participant

Finalul conflictului
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2.

CONFLICTUL PROPRIU-ZIS

Descrierea conflictului propriu-zis

Comportamentele comunicative folosite de fiecare participant

Finalul conflictului

3.

EGO-CONFLICTUL

Descrierea ego-conflictului

Comportamentele comunicative folosite de fiecare participant

Finalul conflictului

INTREBARI

1. Carui tip de conflict I-ati gésit cel mai greu un exemplu?

2. Care este tipul de conflict care persista in relatiile dvs
interpersonale?

3. Cum afecteazd comportamentele comunicative finalul
conflictelor? .

4. Ce s-ar fi putut face pentru a schimba finalul (daci acesta nu
multumeste participantii)?

ETAPELE CONFLICTULUI
SCOoP

1. Recunoasterea conflictului in etapele initiale (frustrarea
congtienta).

2. Identificarea comportamentelor comunicative utilizate in
fiecare etapa a conflictului.
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INDICATII

1. GAanditi-vi la un conflict recent i urmariti-I evolutia in fiecare
etapa.

2. Daci este un conflict care nu a fost rezolvat, plasati evolutia
conflictului in etapa curenta §i analizati cateva solutii posibile
pentru conflict.

3. Identificati comportamentele comunicative pe care dvs §i
partenerul dvs le-ati folosit In fiecare etapa.

DIRECTII

1. Conditii anterioare: “Care era sursa conflictului? Ce tipuri de
comportamente comunicative au fost utilizate?”.

2. Etapa frustridrii constiente: “Cand $i cum ati devenit
constient(d) de conflict? Ce tipuri de comportamente
comunicative au fost folosite?”.

3. Rezolvare: “Exista solutii. Daca da, care sunt acestea? Daca
nu, care sunt cdile prin care conflictul ar putea fi rezolvat? Ce
tipuri de comportamente comunicative au fost utilizate?”.

4. Urmariti dacd i: “S-a finalizat conflictul? Mai pastrati vreun
resentiment? Daca da, care sunt strategiile care va pot ajuta sa
va controlati resentimentele? Ce tipuri de comportamente
comunicative au fost folosite?”.

ANALIZA CONFLICTULUI DE COMUNICARE*

SCop
Constientizarea comportamentului comunicational
nonasertiv/asertiv si agresiv in situatii de conflict.

INDICATII
Indicad pe o scald de la 1 la 7 gradul in care fiecare din
urmdtoarele declaratii descrie conflictul comunicational.

" Apud Wilmot, W.; Hocker, J.; Clairmont, L. (1991), “Conflictul Interpersonal:
Manualul Instructorilor”, Dubuque, IA, Brown.
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= niciodata
2 = foarte rar

3 =rar

4 = uneori

5 = adesea

6 = foarte des

7 = Intotdeauna

1. Combin ideile cu ceilalti crednd noi solutii pentru conflict.

2. Mai feresc de subiecte care ar putea fi surse de conflict.

3. Insist cu putere asupra pozitiei mele pentru a fi acceptatd in
timpul unui conflict.

4. Incerc sa gisesc solutii care combini o varietate de puncte de
vedere.

5. Ma feresc de situatii dezagreabile.

6. Cedez la ideile altor persoane.

7. Caut calea de mijloc care sa satisfaca atdt nevoile mele cat si
pe cele ale altor persoane.

8. Evit persoana pe care o suspectez ca doreste sa discute o
neintelegere.

9. Minimalizez importanta unui conflict.

10. Construiesc o solutie integraid din problemele aparute intr-o
situatie conflictuala. '

11. Imi accentuez un punct pe care il fac prin a lovi pumnul de
masd cand insist asupra faptului ca celelalte persoane gresesc.

12. Ma cert insistent pentru pozitiile si nevoile mele. '

13. Ridic vocea cind incerc sa-1 determin pe ceilalti s3-mi accepte
pozitia.

14. Caut sa satisfac mutual solutii creative ale conflictelor.

15. Pastrez ticerea despre parerile mele pentru a evita neintelegerile.

16. Manipulez argumentele pana cand ceilalfi imi accepta ideile.

17. Sunt dispus si cedez intr-o micd masura daca cealalta persoand
imi va lua nevoile in considerare.

18. imi declar parerile cu toatd puterea.
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REZULTAT

Comportament nonasertiv (35 puncte sau peste inseamna
cd folosesti acest stil adesea; 13 puncte sau mai putin semnifica
utilizarea si foarte rar): itemii2 -, 5—,6—,8—-,9—, 15—
Comportament asertiv —itemii: 1 — 4 —,7—, 10—, 14—, 17.
Comportament agresiv — itemii: 3 —, 11 —, 12—, 13— 16 —, 18.

INTREBARI
1. 'Ce stil de comunicare utilizati predominant in situatii de con-
flict?
Ce stil utilizati cel mai putin?
In ce relatii tinzi sa folosesti stilul asertiv/nonasertiv si agresiv?
Céat de multumit esti de rezultatele acestui chestionar?
Ce crezi ca poti face sa-ti schimbi stilul de comunicare daca
nu esti multumit?

Rk we
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Summary

The title: Psychology and Communication
The author: Ruxandra Rascanu

Abstract

This book tries to present a lot of phenomena regarding the
relationships, the neuropsychology in the field of communication,
the types and the nature of the communication.

Including a special attention the author presents psychosocial
structures in this complex activity and the different items of the
cooperation: political spectrum and negotiations. The work
described various categories of the rules between: professor /
students, adults / children; physicians / patients; couple for
surveying; couple of lovers; the relations husband / info and the
rules from the organizations (workers).

Also it is a presentation of the particular events resulted from
the balance: motivation / efficiency in the human communication.
The book represents a strong signal regarding the non-
communication which is appreciated the very special disease,
versus cancer and SIDA.

The author pleads for the effects which must be possible in
each levels of interventions: in work, in play, in creation, generally,
in the human activities.
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