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 Acest material este protejat prin Legea dreptului de autor şi a drepturilor conexe nr. 8 din 1996, cu modificările ulterioare.
 Dreptul de autor îi aparŃine lui Marian Petcu. Facultatea de Jurnalism şi ŞtiinŃele Comunicării, Universitatea din Bucureşti, are dreptul de utilizare a acestui material.
 Nici o parte a acestui material nu poate fi copiată, multiplicată, stocată pe orice suport sau distribuită unor terŃe persoane, fără acordul scris al deŃinătorului dreptului de autor.
 Citarea se face numai cu precizarea sursei.
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 CONCEPTULUI DE COMUNICARE
 I. 1. DEFINIRE
 Termenul de comunicare a fost utilizat începând cu secolul al XIV-lea cu sensul de „a pune în comun”, „a fi în relaŃie”, „a împărtăşi”, având la origine latinescul „communis”; în secolul al XVI-lea şi mai cu seamă în al XVII-lea, odată cu dezvoltarea reŃelelor de drumuri, a poştei şi a mijloacelor de transport, a comunica devine sinonim cu „a transmite”, pentru ca abia în a doua jumătate a secolului al XX-lea să se asocieze comunicarea principalelor media-presă, cinema, radio, televiziune (mijloace de comunicare)3 altor domenii de interacŃiune umană.Cel mai adesea, comunicare a fost redusă să fie la un simplu schimb de informaŃii, fie la stabilirea unei relaŃii între persoane, cu sensul de acŃiune de comunicare ori rezultat al acestei acŃiuni (ceea ce este comunicat are formă materială-documente, date etc. sau imaterială-idei, sentimente etc.) O abordare relativ recentă susŃine că în cazul comunicării este vorba mai degrabă de un proces, deci de o intervenŃie complexă ce implică transformări la nivelul celor ce intră în relaŃia comunicaŃională.
 Într-o altă ordine de idei, majoritatea teoriilor comunicării au fost fondate de modelul codului (un emiŃător codifică un mesaj şi un receptor decodifică mesajul, între cei doi interpunându-se un „mijloc” de comunicare), deci comunicare egal codificare, respectiv decodificare de mesaje. În opoziŃie cu această interpretare, cercetători ca Paul Grice şi Davis Lewis ne propun un model inferenŃial,4 potrivit căruia a comunica echivalează cu a produce şi a interpreta „indici”/semne (în logică, inferenŃa este operaŃia de trecere de la un enunŃ la altul, în care ultimul enunŃ este dedus din primul). Ei pornesc de la premisa că mesajul în sine este întotdeauna incomplet şi că receptorul trebuie să-l completeze (să-l „îmbogăŃească”) făcând inferenŃe5, pe baza cunoştinŃelor sale şi a datelor situaŃiei în care are loc comunicarea (de unde necesitatea dezvoltării codului prin inferenŃă). Se pare că unicul aspect asupra căruia există o relativă consensualitate în definire îl reprezintă acela al comunicării ca interacŃiune bazată pe schimbul de semnificaŃii (Iacob, L., 1997).
 Cea mai elaborată pespectivă asupra comunicării a fost propusă de un grup de cercetători conduşi de Alex Mucchielli (1998). Pornind de la premisa că în cadrul comunicării intră cvasitotalitatea expresiilor umane, această abordare, numită „teoria proceselor comunicaŃionale” se bazează pe trei teoreme: teorema semnificaŃiei, teorema constructelor sensului prin contextualizare şi teorema proceselor de comunicare.
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 Teoria proceselor de comunicare susŃine că noŃiunea de sens în comunicare ia naştere într-un cadru generalizabil, confirmând unul dintre postulatele Şcolii de la Palo Alto, care privilegiază contextul interacŃiunilor, cu menŃiunea că nu doar contextele contribuie la crearea semnificaŃiei schimbului (de mesaje), ci că însăşi contextele şi semnificaŃiile se construiesc prin schimb. Deci semnificaŃiile nu sunt „date”, ci emergente, sensul emerge din configuraŃiile situaŃionale în care activităŃile se desfăşoară şi care sunt co-construite de actorii aflaŃi în relaŃia comunicaŃională. Prin urmare, atenŃia trebuie îndreptată nu doar asupra informaŃiei, difuzării şi metamorfozelor sale, ci şi asupra operaŃiunilor comunicaŃionale ce au condus la crearea sensului.
 Prezentăm succint unul dintre exemplele date de A. Mucchielli, în susŃinerea teoriei sale.
 Un grup politic important declară public faptul că se desolidarizează de alte grupuri cu care se află într-o alianŃă guvernamentală, datorită unor afaceri în care sunt implicaŃi aliaŃii lor. Această reacŃie este mediatizată şi produce o restructurare a câmpului relaŃiilor politice dintre partide, deci are loc un proces de reconfigurare în câmpul actorilor politici (transformă contextul alianŃelor posibile). Orice comunicări ce vor fi făcute ulterior de partidele politice vor lua semnificaŃii prin raport cu noua poziŃie relaŃională ce urmează a fi definită. În plus, putem spune că în timp ce se derulează, această comunicare ia un sens de apel la alte alianŃe politice. Această acŃiune de transformare este fundamentală şi confirmă că sensul unei comunicări se naşte din punerea în relaŃie cu alte elemente contextuale. În plus, putem spune că în timp ce se derulează, această c
 Din această perspectivă o situaŃie de comunicare nu poate fi înŃeleasă decât dacă se Ńine seama de contextele constitutive, pe care le expunem în continuare:
 �contextul spaŃial – procesele de contextualizare spaŃială evidenŃiază faptul că ceea ce este spus într-o relaŃie comunicaŃională ia sens prin raport cu dispunerea locurilor actorilor şi constrângerile spaŃiale ale acestora;
 �contextul fizic şi senzorial – ceea ce este spus ia sens prin raport cu ansamblul elementelor senzoriale şi fizice (privire, sunete, apropiere, miros, atingere etc.);
 �contextul temporal – ceea ce s-a spus anterior contribuie la formarea sensului a ceea ce se spune ulterior;
 �contextul poziŃiilor – ceea ce este spus ia sens prin raport cu poziŃionarea actorilor între ei (vom înŃelege aici poziŃia, nu ca pe o variabilă spaŃială, ci ca pe un una ce Ńine de rolul social al actorilor);
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 �contextul relaŃional social imediat – ceea ce se spune ia sens prin raport cu calitatea relaŃiilor dintre actori şi depinde de ansamblul sistemului interacŃional creat;
 �contextul cultural de referinŃă la norme şi reguli colective – sensul se creează prin raport cu normele existente ori construite în cursul schimbului (nu se poate comunica fără un minim acord asupra unor norme);
 �contextul expresie a identităŃilor actorilor – ceea ce este spus ia sens prin raport cu ceea ce se ştie sau este afişat ca intenŃie şi ca miză la nivelul actorilor relaŃiei comunicaŃionale6.
 Pentru a sesiza natura şi particularităŃile procesului de comunicare vom realiza un inventar parŃial al principalelor interogaŃii legate de acesta, inspirat de cercetătorul Denis McQuail (1994).
 �Procesul de comunicare, unidirecŃional sau interacŃional? Nu putem opta ferm pentru una dintre abordări, datorită varietăŃii extreme a situaŃiilor de comunicare. Decisiv apare aici fenomenul de feed-back (retroacŃiune), precum şi gradul de circularitate implicat. O conversaŃie interpersonală întâmplătoare sau o negociere verbală reprezintă procese esenŃial circulare şi interacŃionale. Orice act de comunicare este un răspuns la un act de comunicare anterior şi are particularitatea de a fi deschis modificărilor – participanŃii sunt egali şi alternează rolurile de emiŃător-receptor de mesaj, în timp ce în cazul comunicării unidirecŃionale iniŃiativa aparŃine permanent emiŃătorului (comuni-catorului).
 �Procesul de comunicare, proces deschis sau închis? Depinde de gradul în care rezultatul comunicării este predictibil şi planificat sau supus unor incertitudini ce pot proveni din diferite surse. Forme de comunicare ca cea artistică, comunicarea de masă, contactele informale interpersonale sunt procese deschise.
 �În procesul de comunicare semnificaŃiile sunt fixe sau tranzacŃionate?
 Variabilitatea tranzacŃională se referă la toleranŃa diferitelor semnificaŃii intenŃionate de comunicator sau percepute de receptor; unele mesaje sunt neambigue şi permit o unică interpretare, altele nu. În cazul comunicării artistice sau al conversaŃiei informale ambiguitatea este ridicată. În astfel de situaŃii există un grad relativ ridicat de toleranŃă faŃă de variaŃia şi subiectivitatea percepŃiei, şi se consideră că receptorul îşi structurează propriul univers social în chiar momentul receptării. În comunicarea ştiinŃifică ori în cea în care se urmăreşte ghidarea şi controlul, procesul de comunicare nu este, în mod obişnuit, tranzacŃional.
 �Procesul de comunicare are un scop precis? Cel mai adesea da, dar există forme de comunicare cum este cea de masă în care nu se
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 urmăreşte un scop foarte riguros definibil – mesajele difuzate de media pot fi utilizate de oricare dintre membri audienŃei, prin urmare putem vorbi de scop din perspectiva organizaŃiei media pe de o parte ori de interesul specific al unui agent de publicitate care face apel la media, pe de altă parte (vom reveni asupra acestei abordări).
 �Este sau nu procesul de comunicare dependent de sistem? Comunicarea este „sistematică” atunci când acte succesive de transmitere şi receptare a mesajelor sunt relaŃionate într-o manieră deterministă între ele şi cu contextul în care au loc (în sensul că circumstanŃele pot determina procesul de comunicare, iar rezultatele comunicării modifică feed-back-ul contextual7).
 Autorii Dictionnaire encyclopedique des sciences de l’information et de la communication (Paris, 1997) propun o accepŃiune mai simplă a comunicării – « acŃiune de a stabili o relaŃie cu cineva sau de a pune ceva în comun cu o persoană sau un grup de persoane şi rezultatul acestei acŃiuni. Etimologic, a comunica înseamnă a pune în comun ».
 Pentru teoreticienii comunicării din Şcoala de la Palo Alto, toate comportamentele sunt potenŃial comunicative. Yves Winkin (La nouvelle communication, Seuil, 1981, p. 147) propune clasificarea lor în şase mari categorii:
 I.Comportamentul verbal
 a. lingvistic; b. paralingvistic
 II. Comportamentul kinezic
 a. mişcările corpului, inclusiv expresiile faciale;
 b. elementele ce provin din sistemul neuro-vegetativ, incluzând colorarea pielii, dilatarea pupilelor etc.;
 c. postura;
 d. zgomotele corporale.
 III. Comportamentele tactile
 IV. Comportamentul teritorial ( proxemic)
 V. Alte comportamente comunicative, puŃin studiate, cum ar fi emiterea de mirosuri
 VI. Comportamentul vestimentar, cosmetic, ornamental etc.
 Să încheiem această primă etapă a abordării comunicării riscând o definiŃie. Prin urmare, vom înŃelege prin comunicare procesul social prin care se urmăreşte realizarea transmiterii de informaŃii, influenŃarea,
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 exprimarea identităŃii actorilor, structurarea relaŃiilor, construcŃia referinŃelor colective.
 *****************************************************************************
 ►Teoriile comunicării
 În literatura de specialitate veŃi găsi patru mari tipuri de teorii ale comunicării:
 a. Teoriile subiectului – sunt teorii potrivit cărora comunicarea afirmă identitatea subiectului în relaŃia cu un altul. Limbajul este important în acest caz.
 b. Teoriile interacŃiunii – comunicarea este privită ca afirmarea unui proces dinamic de natură să modifice comportamentul destinatarului; se disting teorii strict interacŃioniste, în esenŃă descriptive, şi teorii „gestaltiste” sau comportamentaliste, care au mize terapeutice în principal.
 c. Modelele cibernetice – descriu comunicarea ca un proces dinamic instrumental, ce presupune fluxuri cuantificabile de informaŃii structurate în jurul jocului dinamic de forŃe.
 d. Teoriile sociologice – evidenŃiază dimensiunea instituŃională a comunicării, manifestarea legăturilor sociale. Comunicare este privită ca o logică a reglementării (abordarea politică), ca o logică a reprezentării (abordarea antropologică) sau ca o logică a puterii (teoriile influenŃei).
 *****************************************************************************
 I. 2. COMUNICAREA – PROCES SOCIAL
 Trecerea de la comunicarea individuală la cea socială s-ar produce, după Jacques Durand (1981), prin trei stadii succesive8: mai întâi există o multitudine de comunicări individuale, aspectul social al acestora Ńinând doar de numărul lor mare (socialul este aici o realitate pur statistică); la al doilea nivel, comunicarea individuală ia o dimensiune socială pentru că este preluată şi amplificată de un mijloc social de comunicare (vezi mass media, de exemplu); la al treilea nivel apare o comunicare specific socială, legată de reguli, de instituŃii, cu un limbaj mai elaborat şi mai normativ prin raport cu exprimarea individuală spontană.
 Iată câteva exemple de evoluŃii de la comunicarea individuală la cea socială.
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 - În domeniul politicii: voturi - sondaje de opinie - opinie publică - opinii individuale
 - în domeniul comportamentului: ritualuri, jocuri, modă - comportament de mulŃime -comportament individual - sporturi;
 - în domeniul educaŃiei: educaŃie familială - şcoală, universitate - media educative - dialog între generaŃii.
 Comunicarea umană reprezintă un proces atât de important încât este greu de imaginat niveluri de socializare în absenŃa comunicării, de aceea aderăm la afirmaŃiile lui E. Sapir, potrivit căruia „numai în aparenŃă societatea este o sumă statică de instituŃii sociale; în realitate ea este reanimată şi reafirmată creator în fiecare zi de actele particulare de natură comunicativă care au loc între indivizii care o alcătuiesc (...) orice structură culturală, orice act individual care Ńine de comportamentul social implică într-un sens explicit sau implicit, comunicare”9.
 Să amintim în acest context eforturile antropologului Ray Birdwhistell (1970) de a construi o teorie a comunicării ce se bazează pe idee că viaŃa socială tinde să se menŃină într-o stare stabilă, iar comunicarea nu este doar o activitate voluntară între două sau mai multe persoane, ci un proces „prin care fiinŃele umane stabilesc o continuitate previzibilă în viaŃa lor”10.
 În termenii lui Y. Winkin, „atunci când este concepută ca o activitate socială, un mecanism superior este pus de-asupra comunicării individuale. Fiecare act de transmitere de mesaje este integrat într-o matrice mai vastă, comparabilă în extinderea ei, culturii. Este matricea care primeşte numele de comunicare socială. Ea constituie ansamblul de coduri şi de reguli ce fac posibile şi menŃinerea în regularitate şi previzibilitate a interacŃiunilor, şi relaŃiile dintre membrii aceleiaşi culturi. Comunicarea socială este deci permanenŃă (...) ea permite acŃiunii unui individ de a se insera într-o continuitate” – vezi în acest sens, clasificarea comunicare individuală (telegrafică) şi comunicare socială (orchestrală)11.
 Comunicarea a mai fost definită şi ca proces ce determină creşterea numărului trăsăturilor comune, a ceea ce împărtăşesc participanŃii. Este cert faptul că o particularitate comună tuturor proceselor de comunicare este aceea că întotdeauna interacŃiunea antrenează o schimbare. Ori de câte ori are loc comunicare se produce o schimbare de stare, se întâmplă ceva ce modifică relaŃia participanŃilor unul faŃă de celălalt sau/şi faŃă de lumea exterioară. Practic, nu există comunicare fără efecte.
 Comunicarea presupune sau stabileşte întotdeauna o relaŃie socială între participanŃi, dobândind, prin urmare, caracterul de acŃiune socială
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 – „acŃiunea este socială în măsura în care, datorită semnificaŃiei subiective pe care i-o acordă actorul individual, ia în considerare comportamentul celorlalŃi şi, în consecinŃă, are o desfăşurare orientată”, arăta M. Weber12 (1947). Aşa se întâmplă şi în cazul comunicării – cel care transmite un mesaj are în minte un anumit receptor şi îşi modelează acŃiunea prin referirea conştientă la acesta. La rândul său, receptorul acordă anumite semnificaŃii mesajelor prin orientarea către o sursă umană. Deci vom considera toate relaŃiile de comunicare relaŃii sociale, fără ca şi reciproca acestei afirmaŃii să fie adevărată, pentru că relaŃiile comunicaŃionale reprezintă o subcategorie a relaŃiilor sociale13.
 I. 3. ACTUL COMUNICĂRII – MODELE LINEARE ŞI DINAMICE
 În studiul proceselor de comunicare cercetătorii au elaborat diferite modele, ce pot fi grupate în funcŃie de sensul/sensurile schimbului de informaŃii, de interacŃiunile rezultate etc.
 Spre exemplificare, Ioan Drăgan (1996) operează cu clasificarea modele matematice (modelul teoriei informaŃiei, modelul cibernetic), modele lingvistice, modele sociologice (modelul Scharamm, modelul Gerbner ş.a.m.d.). AlŃi autori le clasifică în modele lineare, circulare şi interactive (R. Rieffel, 1995). În cele ce urmează ne vom opri asupra câtorva dintre cele mai reprezentative modele de comunicare.
 Modelul Shannon & Weaver (1949)
 Inginerii C.E. Shannon şi W. Weaver, angajaŃi ai laboratoarelor Bell Telephone din New York au căutat să maximizeze eficienŃa transmiterii semnalelor prin telefon şi unde radio. Demersul lor a dus la crearea unei teorii matematice a comunicării, aplicabilă şi în alte situaŃii de transfer informaŃional decât cele amintite, punctul de plecare fiind lucrările lui R.V.L. Hartley, cel care a utilizat pentru prima oară cuvântul „informaŃie” în sensul său matematic (1927). În linii mari, modelul propus de cei doi are următoarea structură:
 Deşi modelul se bazează pe trei nivele – cel tehnic (A), cel semantic (B) şi cel al eficienŃei transmiterii (C), atenŃia celor doi a fost centrată îndeosebi pe primul nivel (A). C. E. Shannon a avut ideea de a stabili o relaŃie între informaŃie şi incertitudine, în sensul că informaŃia reduce incertitudinea. Cantitatea de informaŃie pe care o obŃinem când se produce un eveniment este egală cu cantitatea de incertitudine care era asociată înaintea acestui eveniment. Măsurând incertitudinea, Shannon ne oferă o unealtă pentru măsurarea informaŃiei (incertitudinea depinde de doi factori – numărul de evenimente posibile, cu cât sunt mai
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 numeroase cu atât incertitudinea celui care se va produce este mai mare, şi probabilitatea de producere a fiecăruia dintre evenimente)14.
 Observăm că actul de comunicare este identificat cu informaŃia, iar informaŃia, cu transmiterea de semnale. Pe de altă parte, comunicarea este văzută ca proces linear, unidirecŃional. Or tocmai aici se află principala limită a modelului – nu există feed-back, cel ce modifică atât mesajul cât şi relaŃia comunicaŃională în sine. Nu există, de asemenea, nici o referire la importanŃa contextului în care are loc comunicarea şi care o poate influenŃa. Cu toate minusurile lui, acestui model îi datorăm debutul a ceea ce avea să devină „studiile comunicării”.
 Modelul Lasswell (1948)
 Un model oarecum similar (ca reprezentare) cu cel anterior a fost elaborat de Harold D. Lasswell. În concepŃia sa, comunicarea se stabileşte întotdeauna în acelaşi sens: de la emiŃător la receptor, deci unidirecŃional, ceea ce face ca receptorul să aibă un rol pasiv în relaŃia comunicaŃională15.
 Schema lui Lasswell prezintă câteva limite majore – limitează comunicarea la un proces de persuasiune, neŃinând seama de context, adică de situaŃiile concrete în care se desfăşoară, şi ignoră fenomenul de feed-back, altfel spus, veritabilul rol de receptor, de decodificare personală şi de capacitate de răspuns.
 Modelul Schramm (1954)
 Pe baza modelului Shannon & Weaver, Wilbur Schramm a elaborat propriul model, al cărui principal merit rămâne acela de a fi subliniat natura interactivă16 a procesului de comunicare. Schramm afirmă că în esenŃă, procesul de comunicare constă în „punerea în acord a receptorului cu emiŃătorul, cu privire la un mesaj”, ceea ce implică două momente importante-codificarea şi decodificarea mesajului.
 Codificarea constă în faptul de a traduce mesajul într-un limbaj adecvat atât canalului de transmitere, cât şi receptorului, adică transformarea unei idei, a unei opinii, de exemplu, în mesaj, constituit din semnale organizate după convenŃiile unuia sau mai multor coduri (vom reveni asupra noŃiunii de cod). Altfel spus, a codifica înseamnă a pune într-o formă inteligibilă, accesibilă şi transmisibilă semnalele şi simbolurile. Decodificarea se referă la „retraducerea” mesajului de către receptor, la extragerea semnificaŃiilor necesare, adică înŃelegerea şi interpretarea semnelor codificate ce compun mesajul.
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 Al doilea model Schramm demonstrează natura interactivă a procesului de comunicare, ceea ce presupune existenŃa unui „câmp de experienŃă” atât la nivelul emiŃătorului, cât şi la cel al receptorului, ca o condiŃie absolut necesară „armonizării ” celor doi. În desenul de mai jos observăm o zonă de suprapunere a celor două câmpuri de experienŃă, deci „experienŃa cumulată” a celor ce comunică. Cu cât această suprafaŃă este mai mare, cu atât comunicarea este mai eficientă.
 În completarea modelului său, W. Schramm relevă calitatea de interpret a individului aflat în relaŃie comunicaŃională: el este în acelaşi timp atât codificator, cât şi decodificator de mesaj
 Al treilea model Schramm aduce elementul fundamental al comunicării – feed-back ul (retroacŃiunea), reacŃia de răspuns la un mesaj în scopul elaborării altui mesaj, ceea ce confirmă circularitatea procesului comunicaŃional.
 Modelul Gerbner (1956)
 În anul 1956, cercetătorul american George Gerbner a formulat un model în care apar elemente noi, cum ar fi: percepŃia, producŃia şi semnificaŃia mesajelor; mesajul ca unitate a formei şi conŃinutului; producŃia mesajelor şi percepŃia evenimentelor ş.a.m.d. Modelul este linear (pune în relaŃie evenimentele, producŃia mesajelor şi percepŃia acestora) şi evidenŃiază caracterul subiectiv, selectiv, variabil şi imprevizibil al procesului de comunicare.
 Modelul poate fi prezentat astfel: 1. cineva; 2. percepe un eveniment; 3. şi reacŃionează; 4. într-o situaŃie dată; 5. utilizând anumite mijloace; 6. pentru a face disponibile mesajele; 7. care au o anumită formă; 8. şi se situează într-un anumit context; 9. transmit un conŃinut; 10. şi generează anumite consecinŃe.
 Modelul H.U.B. (1974)
 Modelul circular al comunicării sau modelul concentric, cum mai este numit, aparŃine unui grup de cercetători format din Ray Hiebert, Donald Ungurait şi Thomas Bohn (HUB).17El este inspirat de ideea din ce în ce mai răspândită în anii ’70, că procesul de comunicare nu urmează o schemă simplă, lineară, ci că legăturile dintre emiŃător şi receptor sunt mult mai complexe şi mai variate decât s-a crezut până atunci. Prin urmare, s-au propus modele concentrice, în spirală (vezi modelul Dance), în elice ş.a.m.d. ale comunicării, toate insistând asupra capacităŃii receptorului de a selecŃiona, a interpreta şi a reinterpreta mesajele. Modelul de faŃă este aplicabil în cazul comunicării de masă/mediatizată, care implică în realitate o negociere sau o tranzacŃie
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 continuă între emiŃător şi receptor (ceea ce justifică reprezentarea într-o formă dinamică).
 Nu memoraŃi modelele de comunicare expuse – ele au o funcŃie euristică, se utilizează la proiectarea, analiza/evaluarea unor cercetări.
 ***************************************************************************
 Într-o primă etapă, comunicatorii (redacŃia unui ziar ori a unei televiziuni) produc mesaje ce trec mai întâi prin diferite stadii de codificare (coduri), sub forma informaŃiilor scrise ori audiovizuale. Anterior difuzării, acestea sunt filtrate de controlor („Gatekeepers”), adică de profesioniştii ce decid asupra procesului de selecŃie. În fine, mesajele sunt emise prin media (ziar, televiziune). Într-o a doua etapă intervin „regulatorii”, ce pot fi grupuri de presiune, instituŃii (asociaŃii) ce pot exercita o anumită influenŃă asupra media, prin urmare pot afecta conŃinutul şi eficienŃa mesajelor. Urmează filtrele informaŃionale de ordin fizic (oboseala receptorului, de exemplu) sau psihologic (centrul de interes al receptorului). În fine, mesajele ating audienŃa şi provoacă anumite efecte.
 Modelul integrează în schemă „zgomotele” (acestea pot fi specifice canalului de transmitere-imagine sau sunet de o slabă calitate, de exemplu, ori semantice, cum ar fi utilizarea unui limbaj greu accesibil), adică acele elemente care afectează calitatea comunicării (şi eficienŃa ei), retroacŃiunile (răspunsul receptorilor spre comunicatori ori controlori), precum şi amplificarea (acordarea unei mai mari importanŃe unei anumite informaŃii sau personalităŃi prin raport cu celelalte.
 I. 4. MESAJ ŞI INFORMAłIE
 Cea mai simplă definire a mesajului ar fi suită de semnale „împachetate” după unul sau mai multe coduri; ceea ce trece de la emiŃător la receptor. Un cod (sau un sistem de semne) este alcătuit din unităŃi (semne) şi structuri (reguli de combinare), rolul său fiind acela de a asocia structuri de date cu structuri de semnificaŃie. Prin urmare, un cod (sau un limbaj) reprezintă o pluralitate de semne care au o semnificaŃie comună pentru un număr de interpreŃi (participanŃi la procesul de comunicare).
 ►Un inventar sintetic al principalelor clase de mesaje include:
 1. mesaje vizuale
 – semiotice: limbaj scris
 – utilitare (dată, ordin, decizie)
 – imaginare (ficŃiune); realiste (fotografia)
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 – izomorfe: imagini fixe
 – imaginare (arte grafice) sau
 – iconice - imagini animate (cinema, televiziune)
 2. mesaje sonore
 – semiotice: limbajul vorbit
 – izomorfe: zgomote
 – imaginare: muzica
 3. mesaje tactile
 – continue: şocuri, presiuni, alunecări etc.
 – vibratorii: trepidaŃii
 4. mesaje olfactive
 – realiste (mirosul dintr-un spaŃiu)
 – simbolice (limbajul parfumurilor).
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 Cât priveşte informaŃia, iată câteva tentative de definire. Pentru R. Rieffel (1995, loc. cit.) informaŃia reprezintă un stoc de date (mesaje, semnale, simboluri) transferat prin procesul de comunicare; comunicarea este cea care permite fiinŃei umane să creeze semnificaŃii noi, să interpreteze mesajele, deci să valorifice informaŃiile. D. Miller defineşte informaŃia referindu-se la „prezenŃa unuia dintr-o mulŃime de stimuli diferenŃiabili”, un stimul reprezentând influenŃa care este „simbolic şi arbitrar asociată cu un obiect (stare, eveniment sau proprietate) şi care permite organismului stimulat să distingă acest obiect de altele”19. Limita acestei definiŃii constă în aceea că implică un criteriu particular de relevanŃă: măsura în care receptorul îl găseşte util pentru a opera diferenŃieri.
 J.J. Van Cuillenburg et. al.20 apreciază informaŃia ca „ceea ce se comunică într-unul sau altul dintre limbajele disponibile”, deci combinaŃia dintre semnale şi simboluri. Există, avertizează autorii, trei aspecte ale conceptului de informaŃie:
 - aspectul sintatic: succesiunea de semnale grafice, auditive sau electrice, impusă de emiŃător;
 - aspectul semantic: vezi semnificaŃia acordată semnalelor, pe baza convenŃiilor sociale/culturale. Distingem aici între informaŃia semantică intenŃională = informaŃia pe care emiŃătorul doreşte să o transmită şi informaŃia semantică realizată = informaŃia pe care receptorul o desprinde din mesajul receptat;
 - aspectul pragmatic – ceea ce se întâmplă cu informaŃia primită, efectul ei asupra receptorului.
 Jacques Attali ne asigură că informaŃia este forma sau ordinea detectabilă în orice materie sau energie, fiecare obiect putând fi privit ca mesaj (există sau nu), semnal (provoacă o reacŃie), discurs (realizat printr-o „tehnologie”), simbol (pentru că el semnifică ceva din punct de vedere social) şi relaŃie (cine l-a făcut, de ce, cu ce intenŃie).21 O definiŃie mai accesibilă a informaŃiei este dată de W. R. Garner (1962) – informaŃia este ceea ce reduce, prin transmiterea ei, ignoranŃa şi incertitudinea privind starea unei situaŃii date şi măreşte capacitatea de organizare, structurarea şi funcŃionare a unui sistem dat.
 Dacă „informaŃia are valoare şi se măsoară în câmpul cunoaşterii, iar comunicarea în cel al acŃiunii şi al organizării”22 (D. Bougnaux) rezultă că a doua o precede şi o condiŃionează în mod necesar pe prima. InformaŃia este, în cele din urmă, un „apel” venit dintr-o lume exterioară şi care străbate ceea ce ne înconjoară pentru a ne ghida, a ne îmbogăŃi şi, eventual, a ne complica vieŃile (loc. cit.).
 Din perspectivă cognitivistă, informaŃia este disponibilă şi perceptibilă în mediu, nici un organism neputând manifesta un comportament orientat
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 decât în măsura în care este în relaŃie informaŃională cu mediul (informaŃia are un rol determinant în controlul conduitei sale). Deci independent de prezenŃa unui agent cognitiv/observator, informaŃiile există şi sunt fondate pe invariaŃii, adică pe relaŃii constante şi regulate între fapte, evenimente sau situaŃii: dacă două fapte sunt corelate, atunci unul este purtător de informaŃii pentru celălalt.
 Pe acest temei, L. Quere23 constata că un obiect poate constitui suportul unei informaŃii prin intermediul determinării cauzale a stării în care se află (girueta indică direcŃia vântului); informaŃia vehiculată de un fapt este relaŃionată de o constrângere (fără o evaluare/relaŃionare sistematică şi univocă a două sau mai multe fapte, nu se poate considera că unul îl indică pe celălalt), în fine, informaŃia este de natură relaŃională: un fapt nu conŃine informaŃii despre el însuşi, ci despre un altul.
 Pentru G. Bateson, informaŃia este „diferenŃa care face diferenŃa”24, exemplul ales de el fiind o hartă care, dacă ar avea toate datele teritoriului a cărui reprezentare este, ar trebui să aibă dimensiunile teritoriului. Deci cartograful va reproduce decât unele diferenŃe de nivel, de vegetaŃie etc., adică acele elemente „care fac diferenŃa”, care aduc informaŃii, în funcŃie de scara hărŃii, de mijloacele de reproducere, de destinaŃia documentului. Analogia de mai sus arată că informaŃia nu este „substanŃă”, ci un raport între două variabile.
 I. 5. COMUNICAREA: CONłINUT ŞI RELAłIE
 Pentru a reduce incertitudinile legate de conceptul de comunicare, ne vom opri asupra câtorva aspecte esenŃiale, ale căror semnificaŃii depăşesc simpla delimitare conceptuală.
 Comunicarea umană cuprinde două aspecte – conŃinutul şi relaŃia – indisociabile, cea de-a doua apărând ca o metacomunicare25. Prin conŃinut înŃelegem informaŃia, mesajul, aspectul cantitativ al comunicării, neputând avea interacŃiune între indivizi fără ca un mesaj să nu fi fost transmis de la unul la celălalt.
 Conceptul de metacomunicare a fost elaborat de Gregory Bateson, ca urmare a reflecŃiei asupra conceptelor cu care operează cibernetica – el nota că pentru orice circuit recursiv autoreglator este necesar să distingem între informaŃiile privind relaŃii din elementele sub-ansamblurilor acelui circuit şi informaŃiile privind ansamblul circuitului. Aplicându-le la studiul comunicării, Bateson observa că pentru a reduce ambiguitatea inerentă codificării informaŃiei, ar fi necesar ca individul să poată învăŃa/înŃelege, sensul de atribuit diferitelor mesaje pe care le receptează, numind metamesaje26 această nouă clasă de informaŃii de un nivel superior de abstracŃie, care califică un ansamblu de mesaje. În
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 acest sens remarca faptul că indivizii recurg la metacomunicare pentru a-şi da seama „dacă o secvenŃă comportamentală trebuie înŃeleasă în sens literal, ludic, metaforic etc.”
 În contextul lingvistic (unde nu se iau în considerare decât mesajele verbale) se utilizează termenii de „metalimbaj”27 şi de „funcŃie metalingvistică” pentru a desemna toate cuvintele sau frazele care, plecând de la enunŃ, desemnează şi gestionează enunŃarea. Deci, comunicarea presupune întotdeauna o metacomunicare, care le indică celorlalŃi în ce categorie, la ce nivel sau adresă trebuie clasat un anumit mesaj (vizual, verbal sau comportamental).
 Teoria enunŃării subliniază primatul relaŃiei28, enunŃarea fiind un aspect al relaŃiei, desemnează ansamblul parametrilor ca actul de a vorbi, comportamentul, intenŃia, gesturile, tonul, vocea, privirea, locul, cadrul ocupat de emiŃător, pe scurt, toate condiŃiile fizice, psihologice şi sociale care fac posibil ca un mesaj să „treacă”, să fie mai bine recepŃionat decât altul, independent de adevărul sau falsul intrinsec conŃinutului său. EnunŃul rezumă mesajul „propriu-zis”.
 Cercetările efectuate de reprezentanŃii Şcolii de la Palo Alto (vezi Watzlawick et.al.) converg în aceeaşi direcŃie: primatul relaŃiei (comunicării) asupra informaŃiei (conŃinutului) pentru că aceasta nu poate fi înŃeleasă decât dacă se percepe cadrul sau intenŃia pe care o presupune (de exemplu accentul, debitul vocii, înfăŃişarea, tonul, atitudinea preced orice discurs), aşadar anterioritatea (primatul) relaŃiei este în acelaşi timp şi logică, şi genetică, prin raport cu conŃinutul.29
 În interacŃiunile umane, fiecare dintre parteneri este „îndrumat” să ia în seamă conŃinutul plus ceva, pe care G. Bateson (1951) îl numeşte „Ordinul”30 interacŃiunii – adică o „injoncŃiune comportamentală”, relaŃia prin care sunt transmise informaŃii asupra informaŃiilor (metacomunicare) şi al cărei obiect este acela de a transmite dorinŃele de comportament reciproc: de ce manieră doresc să tratez şi de ce manieră doresc să fiu tratat. Aspectul relaŃional nu este întotdeauna conştient definit, dar rolul său în comunicare este esenŃial pentru că poziŃionează indivizii în interacŃiune.
 Există cercetători care reunesc totalitatea trăsăturilor nonverbale (vocale şi non vocale) pe care le utilizează cei aflaŃi în relaŃie de comunicare sub denumirea de paralimbaj. ÎnŃelegând prin paralimbaj manifestările auxiliare limbii propriu-zise, Laver şi Hutcheson (1972) disting între informaŃia cognitivă (legată de mijloacele lingvistice şi paralingvistice, cum ar fi gesturile ce se substituie cuvintelor), informaŃia injonctivă (preocupată de reglarea interacŃiunii, care include mijloace paralingvistice ca gesturi, mişcări, intonaŃii pentru a sugera unui interlocutor să ia cuvântul, de exemplu, dar şi unele mijloace lingvistice
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 cum ar fi frazele de bun venit) şi informaŃia indicială, incluzând comunicarea non verbală în special în ultimele două categorii.31
 InformaŃia indicială este oferită pentru a transmite un element important despre sine, se poate realiza prin limbaj, îmbrăcăminte, însemne (insigne, de exemplu), dar mijlocul cel mai frecvent este paralingvistic.
 După C. Baylon şi X. Mignot (1991) într-o conversaŃie, de exemplu, interlocutorii utilizează „un sistem total de comunicare”, în care sunt schimbate trei tipuri de informaŃii:
 - cognitive : conŃinutul semnelor lingvistice schimbate;
 - indiciale : îndreptate spre locutor în scopul definirii şi controlării rolului pe care îl joacă în timpul conversaŃiei;
 - injonctive (sau conative) : informaŃiile schimbate de participanŃi pentru a face să progreseze conversaŃia, a alterna locutorii, a ajunge la un rezultat.32
 Nonverbalul contribuie la definirea contextului situaŃiei comunicative şi realizează, prin funcŃia sa metacomunicativă, încadrarea interacŃiunii. Bunăoară, informaŃiile despre vârstă, sex, etnie, apartenenŃa socio-culturală, stare de spirit etc., preponderent non verbale, constituie „schimburile dinaintea schimburilor verbale”33, care sunt responsabile de introducerea anumitor expectaŃii şi condiŃii prealabile comunicării: distanŃa interlocutorie, nivelul de adresabilitate, poziŃia atitudinală (simpatie, antipatie, neutralitate). În acelaşi timp, în „zona” comunicării non verbale pot fi localizate mai multe indicii ale conduitelor simulate – non verbalul este mai dificil de controlat prin raport cu scrisul şi vorbirea.
 I. 6. DIGITAL ŞI ANALOGIC ÎN COMUNICARE
 P. Watzlawick a operat o clasificare a comunicării pornind de la ştiinŃele inginereşti, pe baza opoziŃiei verbal-nonverbal, în analogică şi digitală. O informaŃie poate fi codificată şi introdusă într-un computer printr-un ansamblu de operaŃii bazate pe o logică binară (0-1) – se vorbeşte în acest caz de informaŃie digitalizată. În mod similar, limbajul bazat pe arbitrarul semnului poate fi conceput ca un proces de codificare digitală (nu există nici-un raport între un nume şi un lucru decât atâta cât există între un număr de telefon şi abonatul care îi corespunde). Există şi o altă modalitate de prelucrare a datelor, de o manieră analogică, cum ar fi tunelul aerodinamic ce reproduce vântul natural, pentru a determina profilul unui obiect, ceea ce atestă că există un raport între mărimile utilizate în maşină (tunel) şi mărimile obiectului real.34
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 Prin urmare, modurile de comportament nonverbal pot fi considerate ca analogice (de exemplu, amploarea unui gest, profunzimea vocii, lungimea pauzei, tensiunea musculară etc., care corespund mărimilor relaŃiilor ce fac obiectul discursului). Watzlawick arăta că metamesajele nu sunt, în general, explicite sau digitale, ci sunt transmise sub o formă analogică (expresia feŃei, tonul vocii etc.)..
 Să reŃinem ca o caracteristică fundamentală a comunicării umane faptul de a însuma comunicare (se „spune” ceva) şi metacomunicare (se „califică” ceea ce este spus), neputând separa conŃinutul de relaŃie, cea de-a doua înglobându-l pe cel dintâi.
 Pentru a relua termenii de mai sus, fiinŃele umane utilizează două moduri de comunicare – digital şi analogic. Limbajul digital „are o sintaxă logică foarte complexă şi relativ accesibilă, dar nu posedă o semantică adecvată pentru relaŃie. Limbajul analogic, din contră, posedă semantică, dar nu şi sintaxa potivită unei definiri neechivoce a naturii relaŃiei”35 (Watzlawick, Beavin, Jackson, 1972).
 ImportanŃa comunicării nonverbale este atestată de numeroşi cercetători, dintre care îl amintim pe Albert Mehrabian (Tactics in Social Influence, 1969), potrivit căruia din totalul mesajelor emise de un individ, aproximativ 7% sunt verbale (numai cuvinte), 38% sunt vocale (tonalitatea vocii, inflexiunea şi alte sunete specifice), iar 55% sunt mesaje nonverbale. După Ray Birdwhistell, componenta verbală în cazul conversaŃiei dintre doi indivizi ar deŃine sub 35%, iar comunicarea non-verbală 65%.
 În comunicarea de masă (televizuală) lucrurile stau oarecum la fel ca în cazurile de mai sus. Acelaşi A. Mehrabian afirmă că „la televiziune, ceea ce spune o persoană nu reprezintă decât 7% din ceea ce comunică în mod real, 38% din mesaj este transmis prin modul său de a se exprima (voce, vocabular, ritm al discursului) şi 55%, prin expresiile feŃei şi mişcările corpului.36
 I. 7. COMUNICARE – RELAłIE. PRIVIREA, TĂCEREA, GESTUALITATEA
 Cele mai multe informaŃii despre particularităŃile comunicării non-verbale le datorăm psihologilor. Iată câteva din concluziile lor.37
 � Privirea – în comunicarea verbală schimburile de replici sunt marcate de alternanŃa centrării şi decentrării privirii prin raport cu figura partenerului. Acest fenomen este determinat de trei factori:
 ImportanŃa relativă pe care o au în fiecare moment al schimbului verbal cele două surse de informare implicate, pentru fiecare din părŃi, mai exact sursa externă, partenerul, discursul său, manifestările sale verbale şi nonverbale şi sursa internă, propriile procese de producere
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 de informaŃie ale subiectului. PreponderenŃa temporară a primei surse suscită centrarea vizuală: cea de-a doua, decentrarea.
 Al doilea factor implicat este legat de calităŃile fizice ale canalului de comunicare: nivelul atenŃiei vizuale pentru partener este funcŃie de importanŃa relativă a surselor de inferenŃe active în canal (zgomote).
 AtenŃia vizuală în comunicare este influenŃată şi de motivaŃia socială ori dispoziŃia partenerilor de a comunica. Comunicarea bazată pe cooperare, dependenŃă, atracŃie, aprobare este însoŃită de un nivel ridicat de centrare vizuală asupra partenerului. Dificultatea, jena, depresia generează un nivel slab de focalizare asupra partenerului. CondiŃiile de slabă motivaŃie ori reticenŃa de a interacŃiona antrenează, în general, niveluri de focalizare ce tind spre zero.
 Ca element al comunicării nonverbale, şi privirea nuanŃează, consolidează, autentifică ori neagă mesajul verbal38, „mişcările ochilor indicând modul de gândire”.
 În interacŃiunea comunicativă, privirea are mai multe roluri, dintre care reŃinem:
 - indicare a rolului în comunicare – un subiect care vorbeşte, priveşte mai puŃin interlocutorul decât atunci când ascultă (41% faŃă de 75%);
 - exprimare a feed-back-ului;
 - informare a unei alte persoane că poate interveni în discuŃie;
 - semnalare a naturii relaŃiei instituite – dominare ori supunere.39
 I. 7. 1. Tăcerea în comunicare
 Într-o interacŃiune se pot înregistra mai multe tipuri de „tăceri”, semnificativă fiind nu atât absenŃa sunetului, deşi are şi ea o importanŃă relativă, ci absenŃa unui tip specific de sunet. Jack Bilmes (1996) găseşte că simplei absenŃe a sunetului îi putem spune „tăcere absolută”40, în timp ce „tăcerea notabilă” ar fi absenŃa pertinentă a unor anumite sunete. În cazul conversaŃiei, de exemplu, absenŃa sunetului – „tăcerea conversaŃională” – care este o specie a tăcerii notabile, poate avea, la rândul ei, mai multe semnificaŃii. Tăcerea ar fi mai mult decât ceea ce precede, întrerupe sau se opune conversaŃiei, ar deveni o anumită „formă de discurs”. Ea se integrează comunicării, alături de cuvintele „nespuse”, ajutând la atribuirea de semnificaŃii unui enunŃ – „comunicarea nu este nici o reacŃiune, nici o interacŃiune, ci o tranzacŃie
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 în care omul inventează şi atribuie semnificaŃii pentru a-şi realiza proiectele”.41
 Pentru David Le Breton « tăcerea şi vorbirea nu sunt antonime, ambele fiind active şi însemnate, iar discursul nu poate exista fără legătura lor reciprocă. Tăcerea nu este un rest, o zgură numai bună de aruncat, un vid care trebuie umplut (…) ea nu întruchipează o pasivitate bruscă a limbii, ci o inscripŃie activă a folosirii ei. Ea Ńine de comunicare în aceeaşi măsură ca limajul şi manifestările corpului care o însoŃesc … ». Le Breton a identificat o serie de « figuri ale tăcerii », dintre care amintim : 1. controlul interacŃiunii – abŃinerea de la cuvânt exprimă adesea încercarea de a păstra controlul interacŃiunii, de a nu se implica într-un schimb nedorit, este o atitudine de observaŃie, de ascultare ; 2. controlul de sine – cuvântul conŃine şi o capacitate de violenŃă pe care tăcerea o previne ; un individ rămâne mut pentru a-şi cântări cuvintele, a-şi domoli mânia etc., încât putem spune că tăcerea este şi o tehnică de control al emoŃiilor ; 3. opunerea – tăcerea ca refuz, ca dezaprobare fără echivoc ; 4. a rupe tăcerea ; 5. a reduce tăcerea ; 6. consimŃământul (conivenŃa se realizează adesea în absenŃa cuvintelor partenerilor – se cunosc îndeajuns pentru a evita orice schimb verbal, tăcerea exprimând aici o înŃelegere tacită, o figură a complicităŃii ; 7. indiferenŃa ş. a. m. d.(vezi David Le Breton, Despre tăcere, Ed. All, ColecŃia Anthropos, Bucureşti, 2001).
 I. 7. 2. Gest şi comunicare
 Comunicarea verbală este însoŃită aproape întotdeauna de gesturi, încât gestul este deopotrivă o practică socială (chiar într-o conversaŃie fără vizibilitate, cum ar fi cea telefonică, gesturile sunt prezente), o moştenire culturală şi un „fenomen social total”, un revelator al identităŃii individului şi comunităŃii.42 În anul 1951 antropologul Gregory Bateson şi psihiatrul Jurgen Reusch publicau lucrarea „Communication: the social matrix of psychiatry”, în care prezentau complexitatea procesului comunicaŃional, susŃinând că fiinŃele umane sunt „biologic constrânse” să comunice, comunicarea nereducându-se la transmiterea de mesaje verbale, explicite şi intenŃionale, ci integrează „ansamblul de procese prin care subiecŃii se influenŃează mental”43, ceea ce avea să devină unul dintre postulatele Mental Research Institute (Palo Alto, California) – este imposibil să nu comunici. La rândul său, Ray Birdwhistell44, avea să dea comunicării amploarea acordată în mod tradiŃional de antropologi noŃiunii de cultură: „cultura şi comunicarea sunt termeni ce reprezintă două puncte de vedere sau două metode de reprezentare ale inter-relaŃiei umane (interconnectedness), structurală şi regulată. În cultură, accentul este pus pe structură; în comunicare, pe proces”.
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 I. 8. COMUNICARE – INTERACłIUNE
 InteracŃiunea, cuvântul-cheie care atestă caracterul circular al comunicării este acŃiunea reciprocă ce include atât comunicarea verbală cât şi pe cea non-verbală, indisociabile de context (mediul în care are loc comunicarea este purtător de reguli, de coduri ce tind să-i confere o anumită specificitate). Ea poate fi descrisă şi ca sumă a influenŃelor pe care un individ le poate avea sau suporta prin raport cu comportamentul comunicaŃional al altui individ ori ca „influenŃe reciproce pe care partenerii le exercită asupra celuilalt”.
 Pentru J.B. Thompson (2000) există trei tipuri importante de interacŃiune: a) faŃă în faŃă; b) mediată; şi c) cvasiinteracŃiunea mediată.45
 a) InteracŃiunea faŃă în faŃă presupune împărtăşirea unui sistem de referinŃe spaŃio-temporal comun celor ce participă – context de coprezenŃă – şi are caracter dialogic; interlocutorii utilizează, de obicei, o multitudine de referinŃe simbolice pentru a transmite mesaje şi pentru a le interpreta pe cele transmise de alŃii.
 b) InteracŃiunea mediată implică interlocutori aflaŃi în contexte distincte din punct de vedere spaŃial şi temporal, şi prezenŃa unui mijloc tehnic ce se interpune între ei (telefon, scrisoare etc.); într-o astfel de situaŃie, cei doi vor oferi un plus de informaŃie contextuală în mesajele lor prin raport cu interacŃiunea faŃă în faŃă. O particularitate semnificativă este aceea că are loc o restrângere a referinŃelor simbolice: de exemplu, nu apar unele referinŃe asociate coprezenŃei fizice, cum sunt gesturile, intonaŃia etc., dar sunt prezente alte referinŃe simbolice, cum ar fi cele legate de scris, dacă este vorba de o corespondenŃă, deci interacŃiunea mediată dobândeşte un caracter relativ mai dechis.
 Comunicării faŃă în faŃă (relaŃională), A.P. Bocher (1984) îi atribuia cinci funcŃii: 1) a genera o impresie favorabilă interlocutorului; 2) a organiza o relaŃie (a crea o structură de putere şi control); 3) a construi şi a valida un mod comun de a privi lumea; 4) a exprima sentimente şi gânduri, şi 5) a proteja punctele vulnerabile46. În această situaŃie, comunicarea non-verbală oferă, în principiu, sugestii despre atitudinea faŃă de sine şi faŃă de alŃii a locutorului, atitudinile faŃă de gradul de confort cu privire la interacŃiunea în sine, în timp ce unele trăsături minore ale limbajului indică preferinŃele, intimitatea şi statusul.
 c) CvasiinteracŃiune mediată (sau „interacŃiunea parasocială”) este cea mai extinsă în spaŃiu şi timp, implicând o disponibilitate extinsă a informaŃiei şi a conŃinutului simbolic – aici întâlnim mijloacele de comunicare în masă – „este o situaŃie structurată în care unii indivizi sunt angajaŃi în primul rând în producerea formelor simbolice pentru cei care nu sunt prezenŃi fizic, în timp ce ceilalŃi sunt implicaŃi în primul rând
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 în primirea formelor simbolice produse de cei cărora nu le pot răspunde”. Prin urmare, are un caracter monologic, fluxul informaŃional fiind unidirecŃionat.
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 analogică (gestuală); 4) comunicarea se desfăşoară pe secvenŃe; 5) relaŃia comunicaŃională se instituie între parteneri similar situaŃi în ierarhia socială (relaŃie simetrică) sau cu statut şi rol diferit (relaŃie asimetrică ori complementară) – apud. D.R. Frumuşani, op. cit., 1999, p. 184
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 46. S. Duck, RelaŃiile interpersonale, Polirom, Iaşi, 2000, p. 21
 1.1. Lucrare de verificare Unitatea 1
 1. RedactaŃi propria definiŃie a comunicării (circa 50 cuvinte) - 4 puncte
 2. RedactaŃi propria definiŃie a informaŃiei (circa 50 cuvinte) - 2 puncte
 3. In opinia dv. este legitim semnul egalităŃii între comunicare şi cultură ? (2 puncte), dar între comunicare şi influenŃă ? (2 puncte)
 RECOMANDĂRI BIBLIOGRAFICE
 John FISKE, Introducere în ştiinŃele comunicării, Polirom, Iaşi, 2003
 Gheorghe Ilie FÂRTE, Comunicarea – o abordare praxiologică, Demiurg, Iaşi, 2004
 Jean LOHISSE, Comunicarea. De la transmiterea mecanică la interacŃiune, Polirom, Iaşi, 2002
 Valentina MARINESCU, Introducere în teoria comunicării. Principii, modele, aplicaŃii, Tritonic, Bucureşti, 2003

Page 27
						

Marian Petcu
 27 Marian Petcu
 Unitatea de învăŃare 2
 SINELE ÎN INTERACłIUNEA COMUNICAłIONALÃ. COMUNICAREA NONVERBALÃ
 CUPRINS
 2.1 CINE SUNT?
 2.2 COMUNICAREA NONVERBALA
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 SINELE ÎN INTERACłIUNEA COMUNICAłIONALÃ.
 COMUNICAREA NONVERBALÃ
 2.1. CINE SUNT?
 ÎnvãŃãm şi înŃelegem cine suntem şi cum suntem percepuŃi prin procese de comunicare interpersonalã. PercepŃia noastrã despre noi înşine este produsul manierei în care alŃii ne vãd. Pe de altã parte, ne menŃinem ori ne schimbãm imaginea pe care o avem despre noi prin însãşi procesele de comunicare. Atunci când alŃii confirmã imaginea noastrã şi când ceea ce facem corespunde propriei noastre imagini dobândim un sentiment de stimã de sine (care se dezvoltã şi se menŃine prin deschiderea de sine şi retroacŃiune).
 Comportamentul nostru este determinat de sine şi produs de sentimente complexe, exprimate prin interogaŃii de tipul: cine trebuie sã fiu? ce rol trebuie sã joc? care sunt tranzacŃiile interpersonale pe care trebuie sã le fac. Ei bine, toate aceste trebuie reprezintã valorile noastre, care se formeazã, se menŃin şi se schimbã în timp. Deci acŃiunile noastre sunt determinate, într-o mãsurã considerabilã, de persoana care credem cã suntem, iar cine credem noi cã suntem este influenŃat de maniera în care alŃii rãspund comportamentelor noastre. Dar nu numai acumularea de experienŃe anterioare ne influenŃeazã comportamentul, ci şi semnificaŃiile pe care le ataşãm acestor experienŃe (Myers & Myers, 1984).
 Prin urmare, deschiderea de sine / disponibilitatea de a interacŃiona este justificatã de confirmarea sau neconfirmarea sinelui, de costurile relaŃionãrii şi de alte variabile. Rãspunsul la întrebarea cine sunt? cuprinde numeroase imagini despre noi, imagini ce formeazã conceptul nostru despre sine.
 Imaginea pe care o avem despre noi are nevoie de verificarea / confirmarea şi de suportul celorlalŃi, iar comunicarea noastră conŃine adesea cereri indirecte de verificare a acestei imagini. Unii cercetãtori susŃin cã toate mesajele noastre conŃin cereri de validare de sine.
 Disponibilitatea de a interacŃiona poate fi privitã şi din perspectiva nevoilor noastre, de aceea amintim faptul cã potrivit lui Abraham Maslow (1954) oamenii au întotdeauna nevoi fundamentale care sunt
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 ierarhizate dupã importanŃa lor. Doar când cele de la primul nivel sunt satisfãcute indivizii sunt dispuşi sã aloce energie pentru a le satisface pe cele de la nivelul urmãtor. Pe de altã parte, doar nevoile nesatisfãcute pot motiva un comportament (când sunt satisfãcute, nevoile nu mai acŃioneazã ca un motivator). Maslow distinge nevoi fiziologice (harnã, apã, somn etc.), nevoi de securitate (dorinŃa de a se proteja de pericole, ameninŃãri, privaŃiuni), nevoi sociale (dorinŃa de a avea relaŃii interpersonale, nevoia de apartenenŃã, de acceptare, de prietenie), nevoia de stimã (care acŃioneazã când nivelurile precedente au fot satisfãcute mulŃumitor; nevoia de stimã corespunde stimei de sine, caracterizatã printr-o dorinŃã de încredere în sine, de respect de sine şi de sentimente de competenŃã, reuşitã, independenŃã pe de o parte, iar pe de alta, stimei altora, incluzând dorinŃa de a fi recunoscut, apreciat, a aveau un statut, un prestigiu).
 Un alt cercetãtor, William Schultz (1966) identifica trei nevoi interpersonale fundamentale: de includere, de control, de afecŃiune. Nevoia de includere trimite la recunoaştere de cãtre ceilalŃi, la nevoia de a fi remarcat şi stimat. Nevoia de control trimite la cãutarea puterii, la dorinŃa de a i se încredinŃa anumite sarcini, de a-i putea influenŃa pe ceilalŃi, iar cea de afecŃiune trimite la distanŃa socialã pe care oamenii doresc sã o pãstreze între ei - unora le place sã fie intimi, cãlduroşi în aproape toate relaŃiile, chiar şi în cele pasagere (le place sã vorbeascã despre ei şi aşteaptã ca şi ceilalŃi sã adopte un comportament asemãnãtor; au nevoie de afecŃiune).
 În procesul de comunicare interpersonalã este nevoie de retroacŃiune, iar aceasta este posibilã prin deschiderea de sine. RetroacŃiunea este o informaŃie de care avem nevoie pentru a verifica dacã rezultatele comunicãrii noastre corespund intenŃiilor/ rezultatelor anticipate. Cât priveşte deschiderea de sine, vom apela la un model teoretic numit <Fereastra lui Johari>, suficient de expresiv şi de lãmuritor. Denumirea vine de la numele cercetãtorilor care au propus modelul - Joseph Luft şi Harry Ingham. <Fereasta> este un bun instrument pentru a analiza procesul tranzacŃional de deschidere de sine, de retroacŃiune (sau feed-back, cum i se mai spune). Ea reprezintã o manierã de a ne privi. Cadrele sau sectoarele (zonele) sunt formate prin intersecŃia a douã dimensiuni al conştiinŃei de sine - existã lucruri cunoscute de sine şi altele necunoscute de sine. Existã lucruri de sine cunoscute, cunoscute de alŃii, necunoscute de alŃii...
 -----------------------------------------------------------------------
 I.zona deschisã II. zona oarbã
 cunoscutã sieşi necunoscutã sieşi
 cunoscutã celuilalt cunoscutã celuilalt
 III. zona ascunsã IV. zona necunoscutã
 cunoscutã sieşi necunoscutã sieşi
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 necunoscutã celuilalt necunoscutã celuilalt
 ------------------------------------------------------------------------
 Prima zonã se mai numeşte şi publicã sau arena; cea de-a treia faŃada, iar cea de-a patra obscura. Se poate observa cã nevoia de retroacŃiune este, pornind spre cele douã axe - orizontalã şi verticalã - din ce în ce mai mare cu cât ne depãrtãm de prima zonã.
 În prima zonã gãsim ce ştiu ceilalŃi despre mine, în a doua ce nu ştiu ceilalŃi despre mine, iar în a treia ce ştiu eu despre mine, dar nu şi ceilalŃi. Ariile / zonele ferestrei sunt relativ stabile, însã orice modificare într-una dintre ele antreneazã modificãri în celelalte trei.
 2.1. ExerciŃiu
 ReflectaŃi asupra modelului teoretic de mai sus şi căutaŃi să identificaŃi câte trei elemente pentru fiecare dintre cele patru ferestre. Bunăoară, ce ar putea afla ceilalŃi despre tine şi nu au făcut-o până acum ? Ce ar putea şti ceilalŃi despre tine şi tu nu…
 2.2. COMUNICAREA NONVERBALA
 În acest curs ne vom opri asupra dimensiunii nonverbale a comunicãrii interpersonale.
 Comunicarea nonverbalã. DefiniŃie: “ansamblu de relaŃii ce se stabilesc între aspectele verbale ale comunicãrii umane, aspectele sale non-verbale (în special privirea şi gesticulaŃia) şi variabilele psihologice şi sociologice implicate în procesul comunicativ”.
 II. a. Privirea în comunicarea verbalã
 Schimburile verbale sunt marcate atât de alternanŃa centrãrii şi decentrãrii privirii în raport cu figura partenerului, cât şi de variaŃii mari ale capacitãŃii globale de atenŃie vizualã al cãrei obiect este aceasta. Trei factori principali determinã aceste fenomene.
 1. Primul este importanŃa relativã pe care o au în fiecare moment al schimbului verbal cele douã surse de informare implicate, pentru fiecare dintre pãrŃi:
 a. sursa externã - partenerul, discursul sãu, manifestãrile sale verbale şi nonverbale, şi
 b. sursa internã - procesele proprii de producere de informaŃie ale subiectului.
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 PreponderenŃa temporarã a primei surse suscitã centrarea vizualã, iar cea de-a doua, decentrarea. Astfel, când vorbesc, indivizii reduc, în general, mult din focalizarea lor asupra persoanei-Ńintã. Activitatea ocularã este atunci marcatã în principal de mişcãrile laterale conjugate, sacade laterale legate de operaŃii mentale de producere a discursului. Este caracteristicã întoarcerea privirii spre figura partenerului în timpul pauzelor discursului, ca şi la sfârşitul emisiei verbale. AtenŃia vizualã pentru partener este importantã când subiectul ocupã polul receptor, dar ea variazã în funcŃie de calitatea şi complexitatea expunerii: discursul complex, argumentele de înalt nivel suscitã mai mult creşterea concentrãrii vizuale asupra emiŃãtorului.
 2. Al doilea factor implicat în acest aspect este legat de calitãŃile fizice ale canalului de comunicare: nivelul atenŃiei vizuale pentru partener este funcŃie de importanŃa relativã a surselor de inferenŃe active în canal (zgomot). Astfel, condiŃii de audibilitate sau de vizibilitate reduse antreneazã în general o creştere sensibilã a focalizãrii asupra partenerului. Acest efect se observã în mod curent atunci când distanŃa fizicã ce separã interlocutorii creşte. În asemenea condiŃii focalizarea vizualã contribuie la menŃinerea contactului, precum şi la optimizarea decodajului prin recurgerea la semnale secundare ale comunicãrii (lectura labialã, decodarea mimicii faciale).
 3. Al treilea factor ce determinã atenŃia vizualã în comunicare este motivaŃia socialã ori dispoziŃia partenerilor de a comunica. Comportamentele de comunicare pe care se bazeazã cooperarea, dependenŃa, atracŃia, cãutarea de afiliere sau aprobarea socialã sunt însoŃite în general de un nivel ridicat de centrare vizualã asupra partenerului. Acelaşi lucru se întâmplã când motivaŃia socialã este ridicatã, dar cu valenŃã negativã, cum este cazul comunicãrii animate de mânie, ostilitate sau agresivitate. Dimpotrivã, dificultatea, jena, ruşinea, depresia sunt tot atâtea condiŃii de motivaŃie socialã redusã: focalizarea asupra partenerului se manifestã la un nivel de slabã frecvenŃã. În sfârşit, condiŃiile de slabã motivaŃie socialã, precum dominaŃia ori reticenŃa de a interacŃiona, antreneazã în general niveluri de focalizare ce tind spre zero.
 II. b. Gesturile
 Practic, comunicarea verbalã nu poate fi disociatã de mişcarea corporalã. În afara mişcãrilor oculare, persoanele care vorbesc manifestã în general o activitate crescutã a sprâncenelor, a mimicii faciale şi a mişcãrilor sacadate ale capului. În plus, mişcãrile trunchiului şi ale picioarelor, ce modificã pe moment ansamblul staticii corporale, sunt de asemenea observate. Gesturile mâinilor care însoŃesc comunicarea verbalã constituie în acelaşi timp fenomenul cel mai caracteristic de studiat. Ele au fãcut obiectul diferitelor tipologii, propuse
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 în special în S.U.A. de cãtre J. Freedman, de Ekman şi Friesen, de McNeill, şi în FranŃa de Cosnier. Inspirate în general de clasificarea originalã dezvoltatã în 1941 de Efron, aceste tipologii acoperã clase foarte întinse. B. Rime şi L. Schiaratura au propus integrarea în urmãtoarele trei clase principale distincte a gesturilor - ideative, figurative şi evocative.
 I.Gesturile ideative. În acord cu variaŃiile formei discursului, aceste gesturi trimit în mod deosebit la procesul ideativ în curs al locutorului. Ele se manifestã în special în timpul pauzelor, al accentuãrii şi al variaŃiilor de intonaŃie. Distingem douã tipuri de astfel de gesturi:
 - gesturile de marcaj, care au un nivel slab de elaborare, adesea de alurã ritmicã. Ele pot sã însoŃeascã introducerea unui element nou în discurs; apar în fazele de ambiguitate verbalã, punând accentul pe un element specific al discursului cu scopul de a reduce ambiguitatea.
 - gesturile ideografice, de structurã mai complexã decât precedentele, care urmeazã cursul gândirii abstracte şi schiŃeazã în spaŃiu cursul logic urmat de locutor.
 II. Gesturile figurative. Ele fac referire la obiectul actual al discursului, pe care îl figureazã prin intermendiul posturii adoptate de mânã ori de deplasarea sa în spaŃiu. Se poate vorbi de o imaginaŃie gestualã. Dupã amploarea luatã de procesul de reprezentare în exprimarea corporalã, se disting:
 - gesturi iconice. Ele reprezintã, dupã caz, forma obiectului evocat (gesturi pictografice), acŃiunea care caracterizeazã obiectul evocat (gesturi kinetografice) sau, mai mult, relaŃiile spaŃiale ce se stabilesc între douã sau mai multe obiecte referenŃiale (gesturi spaŃiografice).
 - gesturi pantomimice. În aceste gesturi, reprezentare prin figuri tinde sã depãşeascã simplele gesturi ale mâinilor pentru a se extinde la tot corpul locutorului şi sã devinã astfel pantomimã. În aceste cazuri locutorul <joacã> integral rolul referentului, indiferent cã este vorba despre o persoanã, un obiect sau un eveniment.
 III. Gesturi evocative. Ca şi precedentele, acestea fac referire la obiectul discursului. Cu toate aceste, gesturile evocative nu îl reprezintã pe referent, ci se limiteazã sã facã apel la el printr-o anumitã manifestare capabilã sã-l introducã în spŃiul reprezentaŃional comun care se stabileşte între locutorul şi receptorul comunicãrii. Acestea sunt:
 - gesturi deictice ori de indicare, care indicã în direcŃia obiectului referenŃial, real, virtual ori simbolic prezent în spaŃiul din imediata apropiere.
 - gesturi simbolice sau embleme. Acestea, contrar majoritãŃii celorlalte categorii de gesturi, nu însoŃesc cuvântul, ci i se substituie. Lipsite de
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 orice raport de formã cu referentul fizic sau logic al discursului, ele au proprietatea de a face referire la o codificare formalizatã. Aceste gesturi au într-adevãr o semnificaŃie precisã, cunoscutã în subculutra cãreia îi aparŃine locutorul. Este vorba deci despre echivalente lexicale, direct traductibile în cuvinte. Folosirea lor este deliberatã şi vizeazã comunicarea unui mesaj specific. Diferitele manifestãri gestuale de salut, degetul mare ridicat pentru a arãta cã totul e bine, mâna ridicatã pentru a semnifica <atenŃie!> sunt exemple curente. Cercetãrile italiene ale lui Ricci-Bitti au arãtat cã mimica facialã vine adesea în sprijinul gestului simbolic, precizându-i semnificaŃie exactã când un acelaşi gest este susceptibil de mai multe interpretãri diferite.
 II. c. RelaŃiile dintre cuvânt şi gest.
 În general, tipologia gestualitãŃii sugereazã cã universul mental al locutorului este mult mai complex decât ne lasã sã presupunem simpla observare a comportamentului sãu verbal. Astfel, gesturile de marcaj ne fac sã vedem cã în timp ce se exprimã verbal, locutorul Ńine seama de factori precum ambiguitatea potenŃialã a mesajului sãu, importanŃa relativã şi gradul de noutate al elementelor pe care le introduce, precum şi succesiunea etapelor raŃionamentelor sale. Gesturile ideografice indicã faptul cã vorbind, locutorul îşi reŃine o schiŃã mentalã a progresãrilor logice care susŃin derularea mesajului sãu. Iconicele şi pantomimicele relevã cã, în timp ce evocã în plan verbal configuraŃii spaŃiale sau dinamice, locutorul dispune şi de imagini sau scheme care se traduc imediat în acte susceptibile a dubla cuvântul sau chiar a i se substitui. Gesturile deictice aratã cã locutorul se menŃine în relaŃie topologicã activã cu referenŃii discursului sãu. În sfârşit, gesturile simbolice sugereazã cã oratorul este capabil sã treacã instantaneu la utilizare unui cod diferit de codul verbal când acesta poate servi obiectivelor sale de comunicare (...)
 II. d. Gestul şi performanŃa verbalã.
 Un mare numãr de cercetãri s-au ocupat de condiŃiile de apariŃie a gesturilor ce însoŃesc discursul. Ele aratã în special cã gesticulaŃia este mai abundentã când sarcina verbalã pune în joc imagini mentale ale unor obiecte sau acŃiuni; ea este redusã când este vorba de reproducerea unei naraŃiuni. Aceasta conduce la enunŃarea ideii cã gestul intervine în special când existã discordanŃe între unitãŃile reprezentãrii mentale şi cele ale exprimãrii verbale. Alte date susŃin cã mişcãrile corporale şi gestul intervin în cea mai mare parte în momentele de pauzã şi ezitare din cursul exprimãrii verbale. În afarã de acestea, se observã frecvent cã gestul tinde sã intervinã, cu precãdere temporalã, asupra unitãŃii lexicale sau a accentuãrii vocale care îi
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 corespunde. Se considerã deci cã gestul ar îndeplini anumite funcŃii instrumentale în amorsarea proceselor de producere a discursului, în special în cazul unei expuneri complexe mai dificile. Astfel, se observã efectiv o creştere a numãrului de gesturi când realizarea discursului se face mai dificil, cum este cazul indivizilor puşi în situaŃia de a se exprima într-o altã limbã sau, în domeniul neurologiei, al pacienŃilor afazici.
 FuncŃiile gesturilor.
 Au fost elaborate douã tipuri de concepŃii pentru a prezenta manifestãrile gestuale ale locutorului. Prima a fost elaboratã de Kendon, cu ocazia unor lucrãri antropologice publicate mai ales între anii 1983 şi 1986. Ea pune un accent deosebit pe plasticitatea gesturilor de exprimare, faŃã de modul verbal. Într-adevãr, mijloacele gestuale permit producerea de pictograme, de reprezentãri directe ale relaŃiilor spaŃiale, ca şi de mişcãri corporale susceptibile de a reproduce mişcãrile obiectelor reale; în anumite forme (gesturi simbolice) pot, luând o valoare cvasi-lexicalã, sã se substituie foarte bine unui cuvânt; în sfârşit, lexicalizareaa completã a gesticulaŃiei este tot atât de posibilã, deoarece o observãm în limbajul prin semne al surdo-muŃilor. În modul verbal, dimpotrivã, lexicalizarea este singura cale disponibilã. Cu ea, regulile sintaxei şi ordinea secvenŃialã a cuvintelor sunt tot atâŃia factori care restrâng exprimarea referentului şi fac adesea ca experienŃa sã nu fie reprezentatã decât într-o manierã indirectã. Dupã cum aratã Kendon, aceste limitãri ale modului convenŃionale de comunicare îl determinã pe locutor sã facã un apel recurent la modalitãŃile gestuale pentru a exprima surplusul de semnificaŃie pe care nu îl poate exprima în cuvinte. În afarã de aceasta, însãşi situaŃia de comunicare adaugã adesea constrângeri suplimentare exprimãrii verbale, favorizând cu atât mai mut recurgerea la gest. Prin urmare, vom vedea locutorul adoptând gestul:
 - în vederea înlocuirii exprimãrii verbale, când anumiŃi factori situaŃionali, ca distanŃa sau zgomotul împiedicã transmiterea cuvintelor;
 - ca mijloc de completare a unei fraze care, pronunŃatã în întregime, ar fi jenantã pentru locutor;
 - ca mijloc de clarificare a unui cuvânt susceptibil de ambiguitate;
 - ca mijloc de exprimare rapidã când timpul de intervenŃie de care dispune este mai scurt decât cel necesar.
 Este important sã subliniem cã aceastã concepŃie pune accentul pe funcŃiile expresive ale gestului, conceput pentru locutor ca mijloc de exprimare a semnificaŃiilor pe care canalul verbal nu permite sã le
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 vehiculãm. Ea nu are o pãrere prea bunã despre eficacitatea acestui mijloc ca mod de transmitere a semnificaŃiilor.
 A doua concepŃie, inspiratã de teoriile lui Werner şi Kaplan, cu privire la formarea simbolurilor şi dezvoltatã de Rime, pune accentul pe raporturile existente între fenomenele motrice care intervin în timpul elaborãrii reprezentãrilor şi care se manifestã în cursul exprimãrii lor sub formã verbalã: reprezentãrile sunt concepute ca fiind compuse în special din scheme somatotonice avându-şi originea în diferitele rãspunsuri motrice (activitatea senzo-motricã; rãspunsuri anticipative şi adaptative; reacŃii motrice emoŃionale; codificarea prin mimetism) puse în acŃiune în timpul perceperii referentului. Procesul de articulare face posibilã exprimarea acestor scheme sub formã verbalã. Latentã doar când articulaŃia este completã, activarea schemelor motrice implicate în exprimare devine din ce în ce mai clarã în cazul în care articularea nu este decât parŃialã. În acel moment se manifestã ea sub forma gesticulaŃiei figurative. În aceastã conceãŃie, activarea schemelor are ca efect amorsarea structurilor verbale capabile sã ilustreze semnificaŃiile pe care le comportã. În acest sens, gesticulaŃia este conceputã ca deschizând calea exprimãrii verbale.
 Stiluri de limbaj
 NoŃiunea de stil de limbaj presupune ca în funcŃie de circumstanŃe, maniera de exprimare a unui individ poate varia în aspecte fundamentale ale structurii şi organizãrii sale. Antropologul francez M. Jousse a formulat aceastã întrebare. Punctul sãu de plecare era ideea cã, înainte de orice simbolizare, înŃelegerea realitãŃii este operatã de individ pe un mod gestual şi motor. În consecinŃã, mijloacele primare ale comunicãrii experienŃei ar fi de ordin gestual sau onomatopeic. Cu aceste mijloace care au avantajul unei restituiri directe ori analogice a experienŃei, culturile ar substitui, în viziunea antropologicã a lui Jousse, limbaje convenŃionale. Totuşi, în cazul în care el este supus mai puŃin constrângerilor sociale, individul tinde sã revinã la forme expresive apropiate de aceastã modalitate primitivã. Este ceea ce îl face pe Jousse sã distingã, în mijloacele lingvistice disponibile, un stil<oral>, concret, subiectiv, ideomatic şi slab elaborat pe planurile lexicului, ale logicii şi sintaxei, şi un stil <scris>, mod de exprimare de tip livresc în care cuvântul este abstract, fãrã legãturã cu experienŃa, impersonal şi marcat de o puternicã articulare. Aceşti autori disting, de asemenea, douã forme opuse ale exprimãrii care şi-ar avea originea în momente succesive ale ontogenezei. Cu toate acesteaa, trecerea la exprimarea convenŃional nu mai este conceputã ca rezultantã a unei presiuni culturale, ci ca o consecinŃã a unei evoluŃii naturale a copilului care, diferenŃiind din ce în ce mai mult percepŃia de acŃiune, va face apel la mijloace din ce în ce mai elaborate pentru a lega aceste douã momente de acativitatea sa de reprezentare şi de expresie. Wallon susŃine
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 distincŃia dintre expresia <adultã>, dominatã de activitatea simbolicã, şi expresia <primitivã> cãreia precedenta îi cedeazã locul şi în care gesturile şi atitudinile ocupã un loc central. La Werner se distinge limbajul interior, formã de exprimare verbalã puŃin articulatã şi suprapusã parŃial experienŃei, şi limbajul exterior, forma codificatã şi convenŃionalã. În sfârşit, în psihologia socialã, Serge Moscovici pune în opoziŃie limbajul scris, cod foarte elaborat, puŃin redundant, cu o foarte bunã organizare sintacticã care face apel din plin la substantive, cu limbajul vorbit - cod mai redundant, mai puŃin elaborat, mai puŃin organizat în planul sintaxei. OpoziŃia celor douã stiluri de limbaj se regãseşte cu o unanimitate remarcabilã la diverşi autori care au analizat aceastã problemã. Conform perspectivei lor comune, orice exprimare ar ocupa o anumitã poziŃie pe un continuum care separã cele douã forme extreme, una apropiatã experienŃei şi puŃin comunicabilã şi cealaltã, foarte articulatã şi cu un înalt grad de convenŃionalism.
 Datele cercetãrilor cu privire la gesticulaŃie sugereazã existenŃa de relaŃii între stilul de discurs şi tipul de gesturi folosite de locutor. Gesturile ideative, şi mai ales gesturile de marcare car apar în acelaşi timp cu variaŃiile conturului discursului (pauze, accentuãri, variaŃii ale intonaŃiei), se manifestã cu precãdere în asociere cu formele verbale cele mai diferenŃiate şi mai bine articulate. Gesturile iconice, al cãror caracter de reprezentare a conŃinutului verbal este aparrent, apar în condiŃiile în care unele semnificaŃii motrice deosebit de accentuate dominã procesul de reprezentare şi nu se lasã aservite exprimãrii conceptuale, decât cu dificultate. Deci aceste gesturi sunt tipice unei exprimãri verbale doar parŃial articulate.
 Dupã cum au arãtat lucrãrile lui S. Moscovici şi M. Plon, stilul limbajului adoptat de un individ la un moment dat este în funcŃie de diferiŃii factori implicaŃi de situaŃia de comunicare: tip de referent, distanŃã psihosocialã faŃã de partener, tip de canal de comunicare. La aceşti factori este bine sã li se adauge caracteristicile individuale ale locutorului şi, în mod deosebit, competenŃele sale în materie de articulare simbolicã.
 Dupã Bernard Rime, <Communication verbale et non verbale>, în Grand Dictionnaire de la Psychologie, s.d. Henriette Bloch et al, Larousse, Paris, 1991, pp.147-151
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 A N E X A I. TIPOLOGIA GESTURILOR
 <Orice mişcare a sufletului îşi are manifestarea ei naturalã, vocea şi gestul; întregul corp al unui om, toate expresiile faciale şi vocale sunt ca şi corzile de harpã, sunând exact cum le ciupeşte mişcãrile sufletului> Cicero, De oratore, 3.216
 În general se face distincŃia între kinesicã - studiul mişcãrilor corporale, proxemicã - studiul distanŃelor la care interacŃionãm şi hapticã - studiul modului în care interlocutorii se ating în timpul conversaŃiei. Ne vom opri în aceastã parte a cursului asupra câtorva dintre cele mai reprezentative clasificãri ale gestualitãŃii, ca dimensiune kinezicã.
 Jean Claude MARTIN, 1999:
 A. Gesturi deictice (gesturile degetelor)
 A.a. marcatorii - cu un deget, de obicei indexul, se aratã o direcŃie, se vizeazã un punct precis sau o persoanã;
 A.b.<compteur-ii> - cu ajutorul lor, interlocutorul indicã o ordine, de ex. Trei puncte sunt importante... afirmã, arãtând trei degete;
 A.c. <cleştii> - de obicei, formaŃi din index şi degetul mare, indicând cel mai adesea precizia.
 B. Gesturi pictografe (deseneazã conturul obiectelor în aer).
 C. Gesturi ideografe (gesturi ale mâinilor şi degetelor care urmeazã traseul gândirii abstracte, evocã idei, concepte etc.)
 D. Gesturi <cantitative> (sunt executate cu mâna întreagã, în general mâinile funcŃionând simetric; delimiteazã un spaŃiu, încadreazã).
 E. Gesturi kinetografe - gesturi efectuate de corp ori de o parte a corpului, prin care se <joacã> acŃiunea evocatã; ex. Atunci s-a ridicat... şi simulezi cã te ridici ori A luat cartea şi a aruncat-o... şi se simuleazã aruncarea unui obiect imaginar.
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 F. Gesturile ritmice
 F.a. gesturi de punctuaŃie - cele ce însoŃesc verbalizarea emiŃãtorului, ritmeazã debitul sãu ori sunt gesturi de ascultare activã, cum ar fi mişcarea capului de sus în jos, care nu semnificã neapãrat acordul, ci doar cã ai receptat mesajul transmis de interlocutor.
 F.b. gesturi regulatoare de manipulare - în sensul cã îl pot destabiliza pe interlocutor- ex. asculŃi, dai din cap cu semnificaŃia cã înŃelegi mesajul, apoi stopezi brusc gestul şi îl priveşti cu capul imobil.
 G. Adaptorii- gesturi care pot însoŃi sau nu exprimarea oralã; nu sunt, de obicei, controlate (mai sunt numite şi gesturi care te denunŃã).
 G.a. gesturi de autocontact (autoadaptorii)- gesturi îndreptate spre sine, ce pot parazita mesajul şi care sunt semnificative pentru starea psihicã a locutorului- pot marca o stare de reflecŃie intensã ori o dificultate internã; ex. a te mângâia, a-Ńi atinge pãrul, a te trage de ureche, a te prinde de vârful nasului etc.
 G.b. adaptorii-obiecte - a lua anumite obiecte, a le manipula, deplasa etc., cel mai adesea inconştient, cum ar fi gestul de a te juca cu ochelarii, cu un stilou şi altele.
 G.c. hetero-adaptorii (gesturi de contact) - manipularea celuilalt prin luarea de mânã, prinderea braŃului, atingerea pe umãr; gesturi mai frecvente în culturile latine, unde interlocutorii sunt mai apropiaŃi spaŃial în timp ce comunicã.
 H. Gesturile reflexe sau autonome - tremuratul, transpiratul, gura uscatã etc.
 (Sursa: Jean-Claude MARTIN, Le guide de la communication, Editions Marabout, Paris, 1999, p. 98 -110)
 Bernard RIME şi L. SCHIARATURA, 1990
 (clasificarea de mai jos priveşte doar gesturile care însoŃesc discursurile):
 I. Gesturi ideative - în acord cu variaŃiile formei discursului, aceste gesturi trimit îndeosebi la procesul ideativ al locutorului, cum ar fi pauzele, accentuãrile, variaŃiile de intonaŃie.
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 I.1. gesturi de marcaj - au un slab nivel de elaborare, adesea de alurã ritmicã. Pot însoŃi introducerea unui nou element în discurs; apar în fazele de ambiguitate verbalã, punând accent pe un element specific al discursului cu scopul de a reduce ambiguitatea.
 I.2. gesturi ideografice - au structuri mai complexe decât precedentele, urmeazã cursul gândirii abstracte şi schiŃeazã, în spaŃiu, cursul logic urmat de locutor.
 II. Gesturile figurative - figureazã discursul prin intermediul posturii adoptate de mânã ori prin deplasarea sa în spaŃiu.
 II.1. gesturi iconice - reprezintã, dupã caz, forma obiectului evocat (gesturi pictografice), acŃiunea caracteristicã obiectului evocat (gesturi kinetografice) ori relaŃiile spaŃiale ce se stabilesc între douã sau mai multe obiecte referenŃiale (gesturi spaŃiografice);
 II.2. gesturi pantomimice - în aceste gesturi, reprezentarea tinde sã depãşeascã, în general, simpla gestualitate a mâinilor, extinzându-se la tot corpul şi devenind, în acest mod, pantomimã; locutorul <joacã> integral rolul referentului, fie cã este vorba de o persoanã, un obiect ori un eveniment.
 III. Gesturi evocative
 III.1. gesturi deictice ori de indicare - acestea puncteazã direcŃia obiectului referenŃial, fie cã este real, virtual ori simbolic;
 III.2. gesturi simbolice sau embleme - faŃã de gesturile prezentate anterior, acestea nu însoŃesc cuvântul, ci i se substituie. Sunt lipsite de orice raport de formã cu referentul fizic ori logic al discursului, au proprietatea de a face referinŃe la o codificare formalizabilã. Au semnificaŃii precise, cunoscute în sub-cultura cãreia îi aparŃine locutorul; fiind echivalente lexicale, sunt traductibile în cuvinte.
 (Sursa: B. Rime, L. Schiaratura, <Speech and Gestures>, în B. Rime, R. Feldman (ed.), Fundamentals of Nonverbal Behaviour, New York, Cambridge, University Press, 1990 sau
 Grand dictionnaire de la psychologie, s.d. Henry Bloch et al., Larousse, Paris, 1991, p.147 - 150).
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 Paul EKMAN şi Wallace V. FRIESEN, 1967:
 A. Ilustratorii - gesturi ce însoŃesc exprimarea verbalã a locutorului; sunt gesturi ale mâinilor, ce pot desena obiectul sau accentua o afirmaŃie ori o negaŃie.
 A.1.bastoanele - mişcãri verticale ale mâinilor, prin care se accentueazã anumite cuvinte, dar pot avea şi semnificaŃia de ameninŃare/ dominare;
 A.2. pictografele - gesturi ce deseneazã, în aer, forma obiectului evocat;
 A.3. kinetografele - descriu o acŃiune ori o mişcare;
 A.4.ideografele - exprimãri mai abstracte decât în cazul precedent, ale diverselor acŃiuni;
 A.5. deicticele - mişcãri prin care sunt arãtate/ indicate obiecte, locuri, persoane;
 A.6. spaŃialele - gesturi prin care sunt descrise poziŃiile diferitelor persoane ori obiecte;
 A.7. ritmicele - mişcãri ce exprimã cadenŃa unei acŃiuni;
 A.8. ilustratorii emblematici - gesturi de substituire a unui cuvânt (vezi litera V, formatã din douã degete, pentru victorie).
 (Reluând clasificarea de mai sus într-o lucrare din anul 1979, P. Ekman arãta cã ilustratorii pot avea funcŃii diferite - bastoanele, pentru accentuarea unui cuvânt, dar şi sublinierea mai multor cuvinte, aşa cum existã şi gesturi care marcheazã punctuaŃia- vezi interogarea, pauza pentru virgulã etc.).
 B. Regulatorii - gesturi de reglaj, care menŃin şi regleazã schimbul verbal, de tipul ridicãrii şi plecãrii capului pentru a aproba discursul, contactul vizual focalizat cu sensul de aşteptare/ cerere de informaŃii şi altele.
 C. Emblemele - sunt toate gesturile ce pot fi traduse în cuvinte, utilizate în mod conştient de locutor - vezi indexul pe buze, pentru linişte.
 D. Mişcãrile afective - gesturi ce comunicã anumite stãri sufleteşti, implicând mai ales mimica facialã; au semnificaŃii transculturale identice.
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 E. Adaptorii - gesturi de manipulare a unei pãrŃi a corpului ori a unui obiect, care nu sunt executate cu intenŃia de a emite informaŃii (individul le poate executa şi atunci când este singur).
 (Sursa: Jacques CORRAZE, Les communications non-verbales, P.U.F., Paris, 1988, p.72 - 87 sau Mihai DINU, Comunicarea. Repere fundamentale, Algos, Bucureşti, s.a., p. 225 - 247 sau Daniela RovenŃa- FRUMUŞANI, Semioticã, societate, culturã, Institutul European, Iaşi, 1999, p. 181 - 202).
 Yves WINKIN, 1993
 a. gesturi expresive cvasiunivoce (cum ar fi cele ale braŃelor, degetelor etc.);
 b. gesturi foarte explicit codificate (aparŃin unor comunitãŃi specifice - vezi surdo-muŃii, de exemplu);
 c. gesturi retorice (preluate din arta retoricã / exprimarea emoŃiilor);
 d. gesturi produse paralel unui enunŃ verbal (vezi mimica);
 e. gesturi produse în timpul vorbirii fãrã a avea o funcŃie precisã.
 POSTURILE
 Se spune deseori cã posturile sunt oglinzi ale atitudinilor psihice. Cel mai adesea se disting patru tipuri de posturi globale: de supunere, de dominanŃã, de respingere şi <de partage>, fiecare fiind construitã din posturi parŃiale ce vin sã întãreascã ori sã destructureze exprimarea de ansamblu. ÎnŃelegem prin posturã poziŃia corpului sau a pãrŃilor sale, prin raport cu un sistem de repere determinate, deci orientãrile elementelor corporale.
 Când spunem cã posturile sunt reflectãri ale atitudinilor aceasta înseamnã cã ele indicã starea internã a persoanei - postura este kinezicã (corpul), în timp ce atitudinea este psihicã. Cercetãtorii au identificat posturi de contracŃie, care exprimã o atitudine de supunere, de extensie = dominanŃã, de apropiere = participare, de respingere = refuz/ dezacord. Orice schimbare de posturã globalã are o semnificaŃie ce permite sã <citeşti> în timp real ceea ce se întâmplã cu interlocutorul. Ruptura posturii este foarte importantã deoarece este un <marcator kinezic> - dacã în tipul unei discuŃii cu cineva şi tu şi el vã
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 schimbaŃi poziŃiile, acest lucru nu este întâmplãtor: reacŃionaŃi prin raport cu ceea ce se spune (deci are valoarea unei retroacŃiuni). Schimbarea de poziŃie/posturã aduce informaŃii preŃioase despre maniera în care trãim acel moment; percepând acele modificãri decodificãm schimbãrile de atitudine. Cercetãtori ca P. Spiegel şi P. Machotka (Messages of body, The Free Press, 1974) vorbesc chiar despre unele grimase ale corpului (nu doar faŃa are grimase, ci şi corpul). AlŃi cercetãtori au realizaat chiar posturograme, adicã reprezentãri grafice ale modificãrilor posturale concomitente cu verbalizãrile (F. Deutch, 1952).
 În orice caz, pentru a înŃelege mai bine interacŃiunile noastre va trebui sã fim atenŃi la relaŃia de complementaritate dintre enunŃuri şi modificãrile posturale - ele pot fi coerente sau incoerente, congruente ori incongruente ş.a.m.d. De asemenea, mişcãrile braŃelor s-au dovedit importante în analiza comunicãrii nonverbale (ale palmelor, în special) - acestea sunt asimilate posturilor parŃiale (dupã Jean Claude Martin, Le guide de la communication, Marabout, Paris, 1999; vezi şi Jacques Corraze, Les communications non-verbales, P.U.F., Paris, 1988).
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 ANEXA II. GRILÃ DE ANALIZÃ A INTERVENłIEI ORALE
 …………………………………………………………………………………
 EVALUARE 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
 …………………………………………………………………………………
 A. EXPRIMAREA VERBALÃ
 1. Sintaxa: corectitudine şi claritate
 2. Vocabularul: precizie, bogãŃie, pertinenŃa registrului,
 adaptarea la referentul destinatarului, absenŃa cuvintelor
 parazite
 3. Vocea: debit (regularitate, ritm, absenŃa blocajului),
 claritatea articulãrii, varietatea intonãrii, naturaleŃe,
 calitatea pronunŃiei şi a legãturilor
 …………………………………………………………………………………
 B. EXPRIMAREA NONVERBALÃ
 1. AparenŃa generalã: fizic plãcut, netensionat,
 mobilitate în spaŃiu, încredere în sine, putere de convingere
 2. Gesturi: stãpânire (absenŃa gesturilor parazite), expresivitate,
 varietate, implicare
 3. Chipul: surâzãtor, deschis, prezent
 4. Privirea: sinceritate, mobilitate, absenŃa lecturii notelor,
 cãutarea feed-back ului dinspre interlocutor
 -----------------------------------------------------------------------------------------------C. STRUCTURA
 1. ConstrucŃia: rigoarea şi logica planului, coerenŃa
 raŃionamentului, claritatea tranziŃiilor, prezenŃa conectorilor,
 valorizarea ideilor principale, fermitatea demersului
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 2. Introducerea: vivacitatea acroşei, prezentarea clarã
 a temei, originalitate
 3. Concluzii: fermitate, originalitate, alegerea unui final adecvat
 -----------------------------------------------------------------------------------------------
 BILANł
 -----------------------------------------------------------------------------------------------
 (adaptare dupã Bernard Meyer, Les pratiques de communication, Armand Colin, Paris, 1998)
 ► PRECIZÃRI
 1. Grila de mai sus este orientativã - în funcŃie de situaŃie va fi modificatã / reconfiguratã. Se poate utiliza fie pentru exerciŃii în cadrul seminarului, fie pentru evaluãri de probe orale / examene.
 2. Pentru o mai bunã înŃelegere a problematicii acestui tutorat vã recomand sã recitiŃi materialele oferite pentru cursul de Introducere în teoria comunicãrii (prima temã).
 3. Pentru aprofundarea problematicii abordate în curs recomand lecturi suplimentare din lucrãrile de mai jos:
 ABRIC, Jean-Claude - Psihologia comunicãrii. Teorii şi modele, Polirom, Iaşi, 2002
 BAYLON, Christian., MIGNOT, Xavier - Comunicarea, Editura UniversitãŃii Alexandru Ioan Cuza, Iaşi, 2000
 BREMMER, JAN., ROODENBURG, HERMAN- O istorie culturalã a gesturilor, Polimark, Bucureşti, 2000
 CHARLES, R., WILLIAM,C. - La communication orale, Nathan, Paris, 1998
 CORRAZE, J.- Les communications non-verbales, P.U.F., Paris, 1988
 IRENA CHIRU, Comunicarea interpersonalã, Editura Tritonic, Bucureşti, 2003
 DUCK, Steve - RelaŃiile interpersonale. A gîndi, a simŃi, a interacŃiona, Polirom, Iaşi, 2000
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 MARTIN, J.C.- Le guide de la communication, Marabout, Paris, 1999
 MYERS, G. E., MYERS, L.- Les bases de la communication interpersonnelle. Une approche theoretique et pratique, McGraw-Hill, Inc., Canada, 1984
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 Unitatea de învăŃare 3
 RELAłIILE INTERINDIVIDUALE
 CUPRINS
 3.1 ATITUDINILE LUI PORTER, GRILÃ DE ANALIZÃ A RELATIILOR INTERPERSONALE
 3.2 INTERVENłIA ORALĂ
 3.3 COMUNICARE ŞI INFLUENłĂ
 3.4. ŞCOLI DE COMUNICARE
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 RELAłIILE INTERINDIVIDUALE Atunci când un interlocutor face o remarcã, formuleazã o cerere, solicitã ajutor pentru a rezolva o dificultate personalã sau profesionalã, orice fiinŃã umanã rãspunde spontan. Aceastã spontaneitate depinde, de fapt, de personalitatea sa profundã. Iatã de ce este necesar sã analizãm reacŃiile indivizilor, pentru a le cunoaşte mai bine. Domeniul a fost obiect de studiu, mulŃi ani, pentru psihologul american J. Porter, care a definit şase atitudini posibile ale celui care reacŃioneazã la cuvintele celuilalt.
 III. 1. ATITUDINILE LUI PORTER, GRILÃ DE ANALIZÃ A RELATIILOR INTERPERSONALE
 (dupã Bernard MEYER, Les pratiques de communication, Armand Colin, Paris, 1998)
 1.1. Atitudinea de ordin ori de sfat
 Este, fãrã îndoialã, cea mai frecventã din toate, mai ales cã se plaseazã într-o relaŃie ierarhicã, adicã inegalã. În faŃa unei probleme, un colaborator ori un subordonat are nevoie de o soluŃie, adicã sã ştie ce trebuie sã facã. Practic, aceastã atitudine îl satisface atât pe emiŃãtorul soluŃiei, prin rapiditatea sa, cât şi pe receptor, fericit cã a gãsit un remediu dificultãŃii sale. Dar se pot înregistra şi efecte perverse: repetatã, aceastã atitudine duce la pasivitate şi la dependenŃa solicitantului, care nu este constrâns sã reflecteze - el va cãuta întotdeauna ordinul celui pe care îl considerã ca deŃinãtor al soluŃiei, fãrã sã-şi dobândeascã autonomie în decizie. Se întãreşte în acest mod procesul de influenŃã dinspre unul cãtre celãlalt, ce poate duce la evoluŃia relaŃiilor profesionale în douã direcŃii opuse, dacã se generalizeazã la ansamblul grupului: fie pasivitatea (grupul aşteaptã întotdeauna soluŃii de la şef şi nu manifestã nici-o iniŃiativã), fie revolta.
 1.2. Atitudinea de sprijin ori de susŃinere
 Aceasta vizeazã întãrirea moralului celui ce solicitã sprijin, fie minimizând problema, fie generalizând de aşa manierã încât sã nu mai fie perceputã ca atare (Nu este grav, cunosc multe persoane care...). Utilã atunci când este adoptatã faŃã de o persoanã fragilã sau demoralizatã, aceastã atitudine nu aduce, în fond, nici-o soluŃie şi poate crea o legãturã de dependenŃã dacã se repetã. Ea este, în orice caz, superficialã şi temporarã.
 1.3. Atitudinea de judecatã sau de evaluare
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 Ce face elevul, îndeosebi cu ajutorul carnetului cu note, ce fac pãrinŃii dacã nu sã-l judece pe elev? Ce aşteaptã aceştia din urmã dacã nu un verdict asupra a ceea ce a realizat copilul lor? Fie cã este de ordin moral (Este bine / rãu), logic (adevãrat/fals) sau personal (Dupã pãrerea mea eşti...) judecata face parte integrantã din relaŃia umanã, pânã la punctul în care este formalizatã de cãtre toate culturile graŃie proverbelor în special. Este indispensabilã şi în relaŃia copil - pãrinte. Dar sistematicã, aceastã atitudine poate fi o sursã de închidere, de blocaj şi chiar de revoltã pentru cel care nu recepteazã decât judecãŃi negative, mai ales atunci când existã între parteneri o diferenŃã de statut, social ori ierarhic. Iatã de ce aceastã atitudine va fi manipulatã cu extremã precauŃie dacã nu dorim sã exasperãm persoana respectivã, cât mai ales pentru a-i permite sã aibã o viziune clasã asupra sa. Printre altele, ea riscã sã suscite receptorului un comportament de angoasã, de culpabilitate şi chiar de inhibare ori de disimulare, singurul susceptibil sã-i prezerve în acelaşi timp libertatea şi imaginea sa prin raport cu emiŃãtorul.
 1.4. Atitudinea de anchetare
 Aceasta constã nu a rãspunde remarcilor celuilalt, ci de a-i pune una sau mai multe întrebãri destinate mai bunei înŃelegeri a dificultãŃilor sale. Prezintã avantajul de a permite aprofundarea problemei interlocutorului, dar acest aspect pozitiv nu trebuie sã ne facã sã-i uitãm limitele : nepotrivit prezentatã, atitudinea poate fi perceputã ca indiscreŃie şi genera mutism. Eficacitatea depinde de tactul locutorului.
 1.5. Atitudinea de interpretare
 Vizeazã oferirea unei explicaŃii, evidenŃierea raŃiunii profunde a problemei ridicate de celãlalt. Pentru cã face trimiteri la cauze, în special la cauzele nepercepute de interlocutor, aceasta este deci intelectual preŃioasã, cu douã condiŃii: sã fie validã şi acceptabilã.
 1.6. Atitudinea de reformulare (sau de comprehensiune)
 A fost evidenŃiatã şi studiatã de psihologul american Carl Rogers şi constã în a înŃelege cât mai profund posibil (Rogers spune cu empatie) problema celuilalt şi a o reformula. Singura dintre cele şase atitudini care nu este spontanã, fiind fondatã pe ascultarea activã a celuilalt, altfel spus, aptitudinea de a resimŃi şi a verbaliza gândurile sale. AcŃionând ca o oglindã, ea exclude formal orice judecatã, orice interpretare sau orice ordin. Reformularea - comprehensiunea constã în a te pune, în mod sincer, în locul partenerului, de o aşa manierã încât sã conducã la un comportament autonom prin raport cu problemele sale. Este vorba despre o atitudine optimistã - pentru Carl Rogers orice om are resursele necesare pentru a-şi rezolva problemele şi a-şi gãsi echilibrul, interlocutorul nefiind decât un mijloc de a-l ajuta sã progreseze.
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 ►De reŃinut:
 - nu existã atitudini bune ori rele. FaŃã de fiecare dintre indivizi se adoptã una sau alta dintre atitudini, în funcŃie de avantajele sale, de inconvenientele sale, de situaŃie şi de personalitatea interlocutorului;
 -ordinea de mai sus merge de la atitudinea ce îl implicã cel mai mult pe emiŃãtor, la cea care îi lasã cea mai mare autonomie celuilalt.
 La nivelul comunicãrii interpersonale - în special situaŃia de grup - se înregistreazã numeroase intervenŃii / interacŃiuni comunicaŃionale care, dacã vor fi analizate se vor obŃine date pertinente despre stilurile de acŃiune / relaŃionare ale participanŃilor. Potrivit cercetãtorului R. F. Bales (1950, 1970, 1979) se pot identifica urmãtoarele tipuri de acŃiuni:
 1. a pãrea amical; 2. a dramatiza; 3. a-şi arãta acordul; 4. a face sugestii; 5. a-şi exprima opinia; 6. a da informaŃii; 7. a cere informaŃii; 8. a cere opinii; 9. a cere sugestii; 10. a-şi exprima dezacordul; 11. a-şi manifesta tensiunea; 12. a pãrea ostil, neamical.
 Bales sugereazã cã stilurile de personalitate variazã pe trei dimensiuni centrale (dupã K. J. Gergen, M. M. Gergen, S. Jutras, 1992):
 1. Activ prin opoziŃie cu pasiv. Nu toŃi indivizii au acelaşi nivel de activitate în cadrul grupului. Unii sunt mai activi şi îşi exprimã opiniile, în timp ce alŃii sunt timizi sau rezervaŃi. Un membru al unui grup ce oferã frecvent informaŃii celorlalŃi, ce dramatizeazã situaŃia sau prezintã sugestii se situeazã spre polul activ al acestei dimensiuni. Cel care cere opinii şi informaŃii, cãtre polul pasif.
 2. Pozitiv prin opoziŃie cu negativ. Oamenii sunt diferiŃi şi din punctul de vedere al amabilitãŃii şi socialibilitãŃii. Unii sunt prietenoşi, alŃii par reci şi distanŃi. O persoanã care îşi manifestã frecvent ostilitatea ori dezacordul, şi care în plus solicitã opiniile altora se apropie de polul negativ al acestei dimensiuni. Cel care îşi aratã acordul şi este prietenos se situeazã la polul pozitiv.
 3. Progresiv prin opoziŃie cu <reticent>. Într-un grup, unele persoane îşi iau în serios participarea - sunt interesate de activitãŃile specifice pentru a atinge scopurile grupului. Altele par sã respingã aceste scopuri şi se intereseazã mai degrabã de propria persoanã. Cele preocupate de productivitatea grupului se situeazã la polul progresiv, în timp ce altele oferã opinii, cer frecvent sugestii sau manifestã tensiuni.
 Este vorba, evident, de o prezentare simplificatã, un rol important avându-l în situaŃiile de mai sus contextul, prezentarea de sine (facem dinstincŃia între imaginea de sine = ansamblul ideilor pe care un individ
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 le are despre sine şi despre rolul sãu -profesional, social etc.-, trãsãturile sale de caracter, corpul sãu; stima de sine = limita pânã la care un individ gândeşte de bine despre el însuşi; prezentarea de sine = comportamentul ce vizeazã sã influenŃeze maniera în care suntem percepuŃi de alŃii - M. Argyle, 1994), mizele, conduitele simulate etc.
 III. 2. INTERVENłIA ORALĂ
 (dupã B. Meyer, 1998, cap.11)
 I. Principii
 1. A lua cuvântul - o artã
 Fie cã este vorba de o reuniune ori de lucrul într-un grup, pentru a fi ascultaŃi, trebuie sã ne luãm câteva mãsuri de precauŃie, suficiente cel mai adesea pentru a elabora o strategie simplã, eficace şi rezonabilã.
 1.1. A asculta înainte de a vorbi. În cadrul unei intervenŃii / reuniuni, deşi ne concentrãm îndeosebi asupra a aceea ce va trebui sã spunem, se dovedeşte foarte important sã asculãm cu atenŃie - ascultare activã! Este o calitate indispensabilã unei bune derulãri a dezbaterii, pentru cã ea asigurã coerenŃa permiŃând sã se emitã şi sã se recepteze argumente, evitarea alunecãrii în digresiuni. Instrument intelectual, ascultarea este de asemenea o formã de respect care, prin reciprocitate, încurajeazã concentrarea atenŃiei celuilalt asupra propriilor argumente şi garanteazã, în acest mod, o atmosferã optimã. Trebuie, prin urmare, sã luãm cuvântul nu pentru plãcerea de a ne face aascultaŃi ori remarcaŃi, ci în momentul în care ideea pe care dorim sã o emitem se insereazã cel mai bine în dezbatere (existã o eticã a dialogului, fãrã un minim acord asupra acestei dimensiuni relaŃionale nu vom fi eficienŃi).
 1.2. A evita orice agresivitate. Deseori discuŃiile lasã impresia unui exces de pasiune, tradus prin tonul utilizat. Douã raŃiuni explicã acest fenomen: 1. dorinŃa de a-l domina pe celãlalt de o manierã elementarã (forŃa) şi 2. a te impune, nu neapãrat a-Ńi demonstra punctul de vedere. AtenŃie! DorinŃa de superioritate cu orice preŃ nu face decât sã suscite dorinŃa de revanşã şi acrimonie (causticitate), contrarã unei colaborãri eficiente. Şi a-Ńi impune punctul de vedere este o dovadã de slãbiciune pentru cã se traduce prin imposibilitatea de a demonstra validitatea propriilor concepŃii. Prin urmare, evitã orice agresiune şi cautã sã convingi prin demonstraŃii logice, deci adreseazã-te inteligenŃei.

Page 51
						

Marian Petcu
 51 Marian Petcu
 1.3. A alege cel mai bun moment. Pentru a fi ascultatã, o intervenŃie trebuie sã reŃinã atenŃia - alegerea momentului în care începi sã vorbeşti nu este lipsitã de importanŃã. Douã situaŃii sunt, în acest context, favorabile: 1. când grupul reflecteazã, nu gãseşte rezolvarea problemei, ceea ce conduce câteodatã la o scãdere a ritmului intervenŃiilor şi chiar la o tãcere pasagerã; 2. în cazul schimburilor dinamice de replici, când interlocutorul tãu atacã faza finalã a raŃionamentului sãu- trebuie sã fii însã foarte concentrat, sã faci proba rapiditãŃii pentru a înlãnŃui propriile fraze de cele ale interlocutorului.
 2. IntervenŃia spontanã: obiective
 Atunci când ia cuvântul, locutorul trebuie sã ştie de ce parte se poziŃioneazã prin raport cu dezbaterea în curs şi sã indice clar intenŃiile sale faŃã de subiectul dezbãtut. Iatã câteva atitudini curente şi turnuri ce îi pot servi ca suport:
 2.1. A aproba sensul discursului precedent, a-l completa
 - Sunt de acord cu ceea ce credeŃi despre... nu pot decât sã subscriu la ideea cã... aprob fãrã ezitare remarca dupã care.../ Doresc sã adaug la ceea ce aŃi spus... PermiteŃi-mi sã semnalez în legãturã cu acest subiect cã... ş.a.m.d.
 2.1. A introduce o nuanŃã ori o remarcã uşor diferitã
 - Fãrã sã contest propunerile dumneavoastrã doresc sã revin asupra... permiteŃi-mi o simplã remarcã pentru a preciza cã...
 2.3. A pune o întrebare destinatã sã clarifice o situaŃie
 - Ar fi posibil sã ne oferiŃi precizãri despre...? Mai exact, ce susŃineŃi dv...? O simplã întrebare a propos de definirea... Îmi place sã înŃeleg bine... ce doriŃi sã spuneŃi? Aş dori sã vã adresez o întrebare în legãturã cu...
 2.4. A respinge o tezã
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 - Dacã am înŃeles bine, estimaŃi cã... dar cum explicaŃi atunci cã...? E posibil ca... prin urmare nu pot fi de acord cu ideea cã...
 3. Tipologia întrebărilor
 Când se ia cuvântul în cadrul unui grup ori se doreşte sã se animeze o reuniune, orice persoanã care intervine trebuie sã ştie sã manipuleze întrebãrile cu supleŃe, pentru a fi în mãsurã sã varieze abordãrile, sã suscite rãspunsuri diverse, sã stimuleze lucrul în comun. Iatã câteva tipuri de întrebãri utilizabile cu succes:
 3.1. Întrebarea închisã. Interlocutorul nu are decât sã aleagã dintre rãspunsurile sugerate printr-o întrebare, deci dintre douã variante: da sau nu (faŃã de rãspunsul cu alegeri multiple). Foarte precis, ea cere adesea un rãspuns scurt, dar cvasiobligatoriu. În consecinŃã, acest tip de întrebare va fi utilizat mai ales atunci când rãspunsul nu poate fi obŃinut altfel (subiect dificil, participanŃi timizi ) sau la începutul reuniunii, în faza de nesiguranŃã a grupului, pentru cã animatorul trebuie sã stimuleze dialogul.
 3.2. Întrebarea deschisã. Cu condiŃia de a nu fi prea vagã, poate favoriza exprimarea spontanã a participanŃilor, ale cãror rãspunsuri nu sunt în nici-un caz sugerate. Este cazul problemelor de reflecŃie, când dorim sã conducem grupul spre a atinge un anumit grad de autonomie.
 3.3. Întrebarea - oglindã. Constã în a-i trimite emiŃãtorului propria întrebare; un bun mod de a-l obliga sã se clarifice el însuşi prin raport cu problema, sã-şi clarifice poziŃia - vezi situaŃia întrebãrilor confuze.
 3.4. Întrebarea - releu. Constã în a lua ca punct de plecare o remarcã formulatã de un alt orator şi a extrage o problematicã pe care o trimiŃi/adresezi ansamblului grupului (SunteŃi de acord cu dl. X, care estimeazã cã...?). Acest tip de întrebare animeazã grupul - îi face sã intervinã nu numai pe cei care cunosc problema şi /sau aduc noi cunoştinŃe.
 3.5. Întrebarea - relansare. Atunci când o întrebare a rãmas fãrã rãspuns, dupã un anumit timp de gândire, ar fi inutil sã o punem a doua
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 oarã, în aceiaşi termeni. Este de preferat sã se reformuleze, mai ales dacã ne-am dat seama cã nu era suficient de clarã ori sã schimbãm unghiul de abordare a problemei pentru a facilita înŃelegerea acesteia.
 3.6. Întrebarea - test. Are rolul de a verifica nivelul cunoştinŃelor unui / unor interlocutori (ŞtiŃi cu precizie ce semnificaŃie are noŃiunea X?).
 3.7. Dilema. Aceastã modalitate, atât de des întâlnitã la jurnalişti, constã în a propune interlocutorului, prin intermediul unei întrebãri închise, sã aleagã între douã opŃiuni, una mai jenantã decât alta, dacã este posibil. Rãspunsurile la acest tip de întrebãri sunt rareori sincere. Cel mai adesea interlocutorul refuzã sã rãspundã, fie sub pretextul cã ambele opŃiuni sunt valide, fie cã nici una nici alta nu este justã, fie propunând o a treia alternativã la care emiŃãtorul nu se gândise ori nu dorise sã se gândeascã (Existã o altã posibilitate pe care nu aŃi indicat-o?), fie respingând întrebarea (Nu cred cã este o bunã manierã de a pune problema).
 3.8. Contra - întrebarea. Dupã anticul principiu militar care spune cã cel mai bunã apãrare este atacul, un receptor poate replica la o întrebare punându-şi el însuşi o întrebare. Dupã caz, acest procedeu poate avea semnificaŃie de fugã, de mijloc de evitare a unui rãspuns franc la un atac ori ca un truc psihologic ce îi permite celui aflat în defensivã sã ia iniŃiativa.
 4. Respingerea: cum ne apãrãm punctul de vedere?
 A respinge un argument advers este o activitate proteiformã, atât ocurenŃele cât şi modalitãŃile sale de aplicare fiind numeroase. Prin urmare, putem enunŃa o tezã adversã, apoi o respinge sau, dimpotrivã, preveni un eventual contra-argument concentrându-ne pentru a demonstra lipsa de validitate. În plus, respingerea se poate concretiza fie într-un refuz total al tezei adverse, fie printr-o criticã parŃialã, ceea ce semnificã o acceptare a unei pãrŃi din teza adversã (concesie) pentru a o distruge mai eficient ş.a.m.d.
 În orice caz, locutorul trebuie sã fie capabil sã urmeze succesiv operaŃiile urmãtoare:
 - sã înŃeleagã bine, adicã sã integreze teza adversã. Aceastã calitate presupune stãpânirea enunŃului, atitudine importantã în cazul intervenŃiei orale, deoarece interlocutorii lucreazã în timp real;
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 - sã judece validitatea exemplelor sau opiniilor avansate înainte de a elabora o strategie argumentativã: respingere totalã, concesie sau atenuare;
 - a pune/ exprima în cuvinte respingerea şi a trasforma o situaŃie defensivã într-una de superioritate.
 4.1. A reformula: ascultã pentru a fi ascultat
 Dacã dorim ca o dezbatere sã fie onestã şi eficace, altfel spus sã conducã la o concluzie clarã, ceea ce este de preferat într-o confruntare profesionalã, douã obiective trebuie sã fie atinse.
 4.1.1. Evitarea oricãrui blocaj. Este esenŃial sã nu îŃi blochezi interlocutorul, altfel apare riscul fie ca acesta sã plece pur şi simplu, fie sã intre într-o tãcere absolutã ori sã adopte un comportament violent.
 4.1.2. Respectarea coerenŃei dezbaterilor. Trebuie evitatã orice derivã logicã - participanŃii improvizeazã, schimbul poate fi inegal (ascultare / intervenŃie), frecvent unii noteazã idei, cuvinte, pasaje, câteodatã pot fi lipsiŃi de rigoare, mai ales dacã nu existã un animator / moderator. De aceea este necesar sã adoptãm un comportament care sã permitã un veritabil schimb, adicã sã adoptãm acea atitudine intelectualã ce se rezumã la o lege simplã, dar deseori ignoratã: ascultã pentru a fi ascultat. A-l asculta pe celãlalt este o condiŃie minimalã pentru a-i înŃelege argumentele, chiar baza dialogului. Ascultarea face posibilã reformularea, mijlocul cel mai eficient prin care dovedeşti interlocutorului cã ai fost atent şi l-ai înŃeles.
 În acest context reformularea constituie, din punct de vedere uman, o formã de a recunoaşte persoana adversã şi, în egalã mãsurã, unul dintre mijloacele ce contribuie la dezamorsarea agresivitãŃii. Trebuie sã dãm semne cã ne aflãm în opoziŃie cu ideile interlocutorului, nu în conflict cu persoana sa.
 Din punct de vedere intelectual, reformularea probeazã o luare în considerare realã şi profundã a ideilor opuse. Factor de claritate într-o dezbatere, ea contribuie la evitarea oricãrei derive în afara subiectului.
 Din perspectiva derulãrii dezbaterii, reformularea încetineşte considerabil cadenŃa schimburilor, ceea ce aduce douã consecinŃe practice:
 reducerea ritmului diminueazã riscul agresivitãŃii (violenŃa interpersonalã funcŃioneazã de o manierã simetricã - agresivitatea oratorului a. are mari şanse de a o declanşa pe cea a oratorului b., care o poate stimula pe cea a lui a. şi aşa mai departe). Prin urmare, pentru a nu intra în acest cerc vicios, trebuie evitatã orice atitudine agresivã.
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 2. Reformularea permite celui care trebuie sã respingã o idee adversã sã câştige timp.
 4.2. A respinge, a obiecta. În acest caz este vorba de a nu recunoaşte valoarea ideii adverse - putem utiliza formule de tipul Nu este adevãrat cã... este greşit sã gândeşti cã... nu se poate accepta cã... nu este credibil, rezonabil, sã consideri cã..., la care se pot asocia expresii de tipul în realitate... de fapt... adevãrul este cã... Nu uita însã cã într-un cadru profesional este necesar sã colaborezi cu colegii, ceea ce semnificã a lucra cu (ei).
 4.3. Concesia: o strategie ori o necesitate? Orice locutor se poate întreba mai întâi în legãturã cu validitatea strategicã a concesiei: faptul de a respinge în totalitate o tezã nu este un semn de închidere, deci de superioritate? De fapt, concesia nu este un semn de slãbiciune, ci mai degrabã o probã de obictivitate, de spirit constructiv, pentru cã utilizãm ideile celuilalt, dar nu le validãm decât parŃial. Din punct de vedere psihologic, concesia constituie o marcã de respect, demostrând cã în domeniul argumentãrii nici-un element nu este respins în totalitate, inclusiv persoana care îl vehiculeazã. Mai mult chiar, ea poate fi interpretatã ca o recunoaştere a celuilalt, ceea ce poate, în anumite cazuri, sã flateze interlocutorul, sã-i scadã vigilenŃa intelectualã. A face concesii înseamnã şi a-l invita pe celãlalt sã adopte aceastã cale, în numele principiului simetriei - are, prin urmare, şi o dimensiune manipulatoare.
 Concesiile se pot exprima prin mai multe modalitãŃi - prin unele adverbe şi turnuri adverbiale (îndeosebi adverbe predicative - poate, fireşte, posibil, bineînŃeles, desigur etc.) prin turnuri verbale - se poate adminte cã... este indubitabil cã... nu se poate nega cã... este adevãrat cã ... sau este posibil ca... nu este greşit sã spunem cã ... trebuie sã recunoaştem cã...
 4.4. A atenua, a nuanŃa: un demers de ponderare. Fãrã a respinge ori a accepta parŃial ori total o tezã, se dovedeşte uneori oportun sã subliniem pânã la ce punct aceasta poate fi excesivã. Respingerea constã în a face concesii de validitate pentru unele puncte cu condiŃia de a accepta o diminuare a virulenŃei lor. Deci nu a propune o idee opusã, ci a merge în acelaşi sens ca şi cel care ne contrazice, ba chiar mai departe, adicã a cãuta un teren de acord sau, mai bine zis, un punct de echilibru acceptabil pentru promotorii celor douã opinii. Ca şi în cazul concesiei, aceastã atitudine se înscrie deci în disponibilitatea spre compromis, ceea ce se dovedeşte util în cadrul oricãrei reflecŃii teoretice sau dezbateri care are nevoie de un debuşeu, de o soluŃie
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 practicã satisfãcãtoare pentru ambele pãrŃi. Se pot utiliza formule de tipul: Nu putem merge pânã la a afirma cã... Este exagerat sã susŃinem cã... SituaŃia nu este atât de tranşantã cum s-ar putea crede... Este dificil sã fii atât de categoric... Aceastã perspectivã simplificã mult realitatea...
 4.5. A formula concluzia respingerii - o necesitate
 Putem fi tentaŃi sã credem cã obiectivul a fost atins dacã am formulat un contra-argument, aceasta ar însemna sã uitãm cã evocarea tezei adverse, respingerea sa şi contra-atacul constituie o entitate şi, prin urmare, necesitã o concluzie.
 4.6. Câteva sfaturi...
 Indubitabil, una dintre dificultãŃile majore ale argumentãrii orale este capacitatea de a gãsi rapid obiecŃii / contra-argumente valide. De aceea specialiştii în comunicare sugereazã unele soluŃii - uneori criticabile din punct de vedere moral sau intelectual. A gãsi un rãspuns la un argument, deci o soluŃie la o problemã, poate consta de exemplu în a schimba datele atacului printr-o reformulare tendenŃioasã. Poate fi suficient uneori sã reformulezi de o manierã non-obiectivã ideea adversã, prin urmãtoarele cãi:
 1. A reformula atenuând - tehnicã ce permite sã rãspunzi unor idei a cãror putere a fost diminuatã, ce sunt deci mai uşor de neutralizat; este frecvent utilizatã de oamenii politici în rãspunsurile lor la întrebãrile jurnaliştilor ori la acuzaŃiile adversarilor lor.
 2. A reformula amplificând - procedeu ce constã în a caricaturiza concepŃiile adversarului şi a le respinge demonstrând caracterul lor excesiv.
 3. A reformula nereŃinând decât un singur aspect evocat de celãlalt. Metoda permite sã <uitãm> una sau mai multe idei dificil de respins pentru a dirija atenŃia spre cele ce par mai uşor de contracarat.
 4. A minimaliza acuzaŃiile. Adicã a minimaliza cifre, evenimente, idei prezentate de partea adversã - aceastã remarcã este disproporŃionatã prin raport cu situaŃia realã..., aceste exemple sunt puŃin semnificative... cifrele nu sunt reprezentative pentru... inconvenientele sunt mult mai reduse decât dacã... Deci a minimaliza constã în a <desumfla>, a demostra cã un fapt ori o noŃiune corespunde unui caz izolat, pe care îl recunoaştem ca atare, dar a cãrui importanŃã în demostraŃie trebuie sã fie limitatã, ceea ce exclude orice generalizare. În practicã, atitudinile de
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 reformulare tendenŃioasã sau de minimalizare nu constituie decât prima etapã a unui demers de respingere.
 5. A deturna argumentarea. Utilizarea expresiilor de tipul: Acest exemplu, din contrã, nu dovedeşte cu adevãrat decât cã... A avansa o astfel de idee înseamnã implicit a recunoaşte cã... Un astfel de raŃionament constituie proba evidentã cã...
 6. Utilizarea unei întrebãri retorice. O întrebare retoricã este o structurã interogativã pe care locutorul şi-o pune şi la care rãspunde. Este o formã de interpelare directã a interlocutorului, invitându-l sã-şi punã şi el acea întrebare, invitându-l sã intre direct în raŃionament şi dându-i impresia cã joacã un rol activ (dupã Bernard MEYER, Les pratiques de communication. De l enseignement superieur a la vie professionnelle, Armand Colin, Paris, 1998).
 Notã
 Nu uitaŃi, în acest context, importanŃa cuvintelor şi expresiilor asimilabile categoriei conectori atenuatori de tipul: Mã aşteptam la o astfel de reacŃie din partea dv....Aceastã abordare îmi este familiarã, de aceea vã pot spune cã...
 5. Comunicarea oralã eficientã
 (dupã R. Charles şi C. Williame, La communication orale, Nathan, Paris, 1998)
 Vom realiza în acest capitol un inventar sumar al celor mai reprezentative recomandãri de eficientizare a comunicãrii orale, propuse de Charles şi WiIlliame.
 a. Stilul oral:
 - este mai eficient sã utilizezi fraze scurte şi independente;
 - apeleazã mai degrabã la persoane, decât la idei în expozeul tãu;
 - utilizarea imaginilor şi a metaforelor care atrag atenŃia permite asimilarea în mod mai eficient;
 - comunicarea oralã înlocuieşte punctuaŃia prin tãceri - tãcerea dã o anumitã valoare cuvintelor, aereazã discursul .
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 b. Stãpânirea tracului:
 - nu consumaŃi cafea ori ceai înainte de o confruntare, nu explicaŃi anturajului dv. ce urmeazã sã spuneŃi ori sã faceŃi;
 - când v-aŃi auzit numele ridicaŃi-vã lent, echilibraŃi-vã corpul, îndreptaŃi-vã spre public cu calm.
 c. Reformularea:
 - este un instrument de ascultare şi poate lua urmãtoarele forme: 1. reformulare reflex, care constã în a relua tot ceea ce a fost spus cu alte cuvinte, non-evaluativ (nu adãugãm, nu judecãm ori interpretãm) / 2. reformulare-clarificare, adicã a relua esenŃialul din ceea ce s-a spus (aici reformularea presupune o analizã rapidã) / 3. reformularea reflex invers, ce exprimã implicitul enunŃului emis (se reformuleazã ceea ce a rãmas mai mult sau mai puŃin ascuns prin detalii ori digresiuni).
 d. Persuasiunea:
 - efectul de logicã, adicã recursul la o demonstraŃie metodicã (se utilizeazã pentru a reorganiza ori a respinge argumentarea adversã); discursurile logice se bazeazã pe un raŃionament, o înlãnŃuire de idei şi conŃine termeni ce exprimã relaŃii de tip cauzã - efect;
 - efectul de tacticã - fãrã a se baza prea mult pe raŃionament, cel ce vorbeşte poate utiliza unele tactici cum ar fi: sã parã sigur pe el, sã vorbeascã cu aplomb, sã-şi invoce buna credinŃã, sã recurgã la principii. Pentru a fi convingãtor, locutorul poate apela la forme impersonale, pe care le va pronunŃa cu fermitate (trebuie, este necesar, este evident...), poate invoca (propria) buna credinŃã punând interlocutorului o întrebare de tipul De ce credeŃi cã ascund adevãrul? FolosiŃi, de asemenea, expresii de tipul în principiu, practica / experienŃa a demostrat, însã atenŃie! efectul persuasiv poate fi compromis dacã recurgeŃi la locuri comune şi /sau nu vã adecvaŃi la context şi interlocutor.
 - jocul prin apel la emoŃii - constã în apersuada prin atingerea afectivitãŃii: cel care vorbeşte aratã o anumitã complicitate ori forŃã admirativã (ne vom apropia de interlocutor prin diverite trucuri discursive de tipul noi, ca şi dumneavoastrã... sunt pe deplin de acord cu dv... etc.). FlataŃi! În ceea ce priveşte... fineŃea analizei dv. mã pune în situaŃia de a accepta...
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 Efecte persuasive se pot obŃine şi folosind:
 tautologia ( sunt mai reŃinut pentru cã aşa sunt eu...);
 - credo-ul sincer (ştiu cã…, cred, gîndesc...);
 - focalizarea pe fapt (criza ne obligã sã luãm mãsuri...);
 - sloganul, refrenul ( o societate mai dreaptã, mai liberã, mai fraternalã...);
 - maximele (Nu ne putem baza decât pe propriile forŃe);
 - contra-obiecŃia (Cu siguranŃã ne asemãnãm.... dar...);
 - seriile anaforice (Oamenii care...oamenii ce... aceşti oameni...);
 - dublarea termenilor ( SoluŃia, şi încã ce soluŃie...);
 - apostrofarea audienŃei (Cu toŃii ştiŃi cã...).
 e. Întrebãrile.
 A pune întrebãri echivaleazã cu a cunoaşte, a explora o situaŃie, a aprofunda anumite puncte. Iatã o tipologie a întrebãrilor:
 -întrebãri închise - sunt cele limitate la rãspunsuri scurte şi precise, la care se poate rãspunde cu da ori nu;
 -întrebãri <de cafea> - sunt întrebãri închise ce oferã posibilitatea de alegeri multiple, dar limitate, în sensul cã rãspunsul figureazã în eşantionul enunŃat (CredeŃi cã guvernul este: foarte eficient, eficient, puŃin eficient sau ineficient?);
 -întrebãri informative - sunt închise şi permit obŃinerea de informaŃii esenŃiale ( cine, ce, unde, când...);
 -întrebãri deschise - acoperã ansamblul subiectului, rãspunsul este total liber şi obligã interlocutorul sã reflecteze; uneori genereazã digresiuni ori blocaje (Ce credeŃi despre acest film?);
 -întrebãri releu - permit exploatarea rãspunsurilor: animatorul plaseazã întrebarea pusã altui participant (Cum apreciaŃi aceastã soluŃie, domnule X?/ Cred cã este inoperantã./ Inoperantã? Este şi opinia dumneavoastrã, domnule H?).
 f. Argumentarea.
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 Pentru a fi eficienŃi trebuie sã Ńinem seama de câteva recomandãri, între care mobilizarea ideilor (a) şi construirea unei argumentãri(b);
 (a) a mobiliza ideile poate echivala cu: a enunŃa analogii - stabilirea de asemãnãri, apropieri pornind de la ideile gãsite deja (Aceastã situaŃie... e ca şi cum...); a gãsi contraste - a cãuta situaŃii opuse, opinii, idei antagoniste (Aceastã situaŃie este exact inversul...); a evoca proximitãŃi - adicã a pune în valoare ceea ce se întâmplã în acelaşi timp cu faptele analizate, a stabili un anumit paralelism (În timp ce în Etiopia oamenii mor de foame, europenii distrug cantitãŃi importante de hranã...).
 (b) a construi o argumentare - prezentãm sintetic planul SOSRA:
 S - situaŃie: se descrie situaŃia în care se înscrie problema;
 O - observaŃie: se aduc noi informaŃii, se reconsiderã situaŃia anterioarã...;
 S - sentiment: ne exprimãm opinia faŃã de chestiunea în cauzã, de o manierã cât mai comunicativã posibil, utilizând gesturi de deschidere, zâmbet etc.;
 R - reflecŃie: se explicã motivele unei anumite opŃiuni/soluŃii, se ilustreazã explicaŃia cu exemple A - acŃiune: se supune deciziei grupului soluŃia, li se cere opinia.
 Alte planuri:
 AIDA - a atrage AtenŃia, a inspira Interesul, a declanşa DorinŃa, a genera AcŃiunea;
 FOA - Fapte, Opinii, AcŃiuni;
 AIC - a atrage AtenŃia (vezi preambulul), a inspira Interesul (vezi introducerea), a Consilia
 (vezi concluzia).
 Este evident cã, de fiecare datã, strategia noastrã de relaŃionare va Ńine seama de tipurile de comportament din proximitatea noastrã, de aceea enumerãm succint câteva comportamente dificile.
 -<tiranul>- nu este de acord, se plânge, face comparaŃii, agreseazã verbal sau comportamental, se poziŃioneazã ca acuzator; se simte singur şi cautã sã obŃinã succes, dar acest lucru se întâmplã rareori.
 - <conciliatorul>- aplaneazã diferenŃele şi se apãrã destul de puŃin; este considerat slab, cel mai adesea împiedicã grupul sã progreseze; se
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 simte vulnerabil, de aceea are întotdeauna nevoie de aprobarea şi de încurajarea celorlalŃi.
 -<calculatorul>- calculeazã, interpreteazã, se situeazã între distant şi rece; nu-şi exteriorizeazã sentimentele deoarece are impresia cã aceasta l-ar fãcea vulnerabil.
 -<eschivantul>- acesta rãspunde pe lângã întrebare, face digresiuni, întreprinde mai multe lucruri concomitent, dar nu terminã nici-unul; are nevoie de atenŃie şi frecvent se simte singur.
 -<zãpãcitul>- pare sã nu înŃeleagã, se scuzã, joacã rolul distratului; se crede superior celorlalŃi; are nevoie sã fie încurajat şi ghidat în munca sa.
 ======================================================
 Cui ne adresãm?
 1. Interlocutor înclinat spre acŃiune - cel cu picioarele pe pãmânt, plin de energie, apt sã ia decizii - este un decident.
 Atitudinea de adoptat în acest caz: sã fii scurt şi incisiv, sã utilizezi atât cât este posibil pentru a-l convinge mijloace vizuale (scheme, schiŃe, grafice).
 Discursul: aceastã persoanã vorbeşte în termeni de rezultate, de obiective, de performanŃe, deci ne vom situa pe terenul practicii, concretului, prin urmare începem cu concluziile.
 2. Interlocutor înclinat spre metode - concret, prudent, procedeazã cu metodã şi logicã.
 Atitudinea: cautã sã fii cât mai precis posibil.
 Discursul: el se exprimã în termeni de fapte, plan, control, organizare; analizeazã şi supune probei faptelor înainte de a angaja o acŃiune. Deci ne vom construi discursul de o manierã logicã prezentâjnd cadrul general, descriind situaŃia actualã, cea viitoare/ rezultatul anticipat. Îi place sã-i prezinŃi pentru fiecare soluŃie avantajele şi dezavantajele.
 3. Interlocutorul sensibil la factorii umani - este spontan, cãlduros, emotiv, înŃelegãtor, sensibil şi perspicace.
 Atitudinea de adoptat: dispus sã sfãtuiascã/ sã fie sfãtuit - cooperant.
 Discursul: acest tip de interlocutor vorbeşte în termeni de nevoi, de motivaŃii, de muncã în echipã, de comunicare, de sentimente. Este foarte sensibil la relaŃii.
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 4. Interlocutor îndreptat spre idei - este imaginativ, plin de idei, creator.
 Atitudinea de adoptat: acordã mult timp discuŃiei şi priveşte problemele din toate perspectivele.
 Discursul: se exprimã în termeni de concepte, inovaŃii, mari proiecte, ameliorãri, noi mijloace şi noi metode. Îi place sã construiascã planuri pe termen lung.
 …………………………………………………………………………………
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 ANEXA 1. CATEGORIILE LUI BALES
 Analiza interacŃiunilor se poate aplica şi la fenomenele de comunicare. Bazatã pe contabilizarea frecvenŃelor de emisie şi de recepŃie culese în timpul unor reuniuni, clasificarea adoptatã de Robert Bales reŃine douãsprezece categorii cu corespondenŃe în trei tipuri de reacŃii: pozitive, neutre, negative.
 În primul caz predominã destinderea şi solidaritatea. Un al doilea tip de comportament este în funcŃie de probleme de orientare, de evaluare sau de influenŃã: o persoanã încearcã sã obŃinã ajutor şi sfaturi, dar poate, la rândul ei, sã-şi exprime pãrerea şi sã participe la experienŃã. A treia variantã este marcatã de tensiuni, de antagonisme şi, în general, de un refuz al integrãrii.
 De aici rezultã grila:
 I. ReacŃii pozitive
 1. Solidaritate - dovedeşte spirit de grup; ajutã, îl pune în valoare pe celãlalt.
 2. Destindere - glumeşte, râde, îşi manifestã satisfacŃia
 3. Acord - acceptã, înŃelege, aderã.
 II. ReacŃii neutre, centrate pe sarcinã
 4. Oferirea de sugestii - indicã o direcŃie
 5. Oferirea propriei opinii - face o mãrturisire
 6. Oferirea unei orientãri - furnizeazã puncte de reper.
 7. Solicitarea unei orientãri - doreşte o privire din exterior
 8. Solicitarea unei opinii - solicitã o judecatã
 9. Solicitare de sugestii - aspirã la contacte.
 III. ReacŃii negative
 10. Dezacord - refuzã participarea, dezaprobã
 11. Tensiune - exprimã jena, frustrarea, neliniştea
 12. Antagonismul - se opune, denigreazã, atacã.
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 Prin urmare, dacã vom analiza dinamica grupului Ńinând seama de Categoriile lui Bales, va trebui sã observãm cã :
 1+2+3 = reacŃii pozitive;
 4+5+6 = rãspunsuri (reacŃii neutre);
 7+8+9 = întrebãri (reacŃii neutre);
 10+11+12 = reacŃii negative.
 6+7 = probleme de orientare;
 5+8 = de evaluare;
 4+9 = de influenŃã;
 3+10 = de decizie;
 2+11 = de tensiune;
 1+12 = de integrare.
 (Dupã Gilles FERREOL, Noel FLAGEUL, Metode şi tehnici de exprimare scrisã şi oralã, Polirom, Iaşi, 1998, cap. 8 - DiscuŃia)
 ANEXA 2. SOCIOGRAMA
 Printre cercetãtorii care au studiat interacŃiunile comunicaŃionale / dinamica grupului se aflã şi psihiatrul american de origine românã Jacob Levy MORENO (1892 - 1975), care a propus testul sociometric cunoscut sub numele de sociogramã.
 Este vorba de a aplica mãsura (metrum) la individul social (socius), de a stabili un tip de geografie psihologicã a grupurilor, fiecare unitate socialã fiind, înainte de toate, pentru Moreno, un sistem de preferinŃe şi de respingeri spontane. Pe scurt, metoda vizeazã sociabilitatea fiecãrui individ, relaŃiile interpersonale pe care le are cu diverşi colegi, dar şi structura proprie a grupului (se cere fiecãrui participant sã precizeze pe care dintre colegii ori semenii sãi îi preferã, pe care îi respinge şi care îi sunt indiferenŃi).
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 NoŃiunea cheie în sociometrie este cea de atom social, prin care trebuie înŃeles nu individul luat ca atare, ci reŃeaua de inter-relaŃii al cãrei fiecare subiect este nucleul. Din acest punct de vedere putem distinge doi vectori - centrifug şi centripet. Primul corespunde sentimentelor de atracŃie (sau de antipatie) pe care subiectul le manifestã prin raport cu unii sau alŃii dintre membrii anturajului sãu. Aceastã expansivitate (mai mult sau mai puŃin puternicã, mai mult sau mai puŃin pozitivã ori negativã) se poate traduce în mod operaŃional într-un test prin emiterea unui numãr variabil de alegeri şi de respingeri faŃã de anumiŃi membri ai unui grup bine definit; faŃã de alŃi membri, subiectul poate sã rãmânã neutru, adicã nici nu-l preferã, nici nu-l respinge. Dacã luãm în considerare şi vectorul centripet, acelaşi individ apare ca obiectul sentimentelor diverse care se traduc în acelaşi test prin receptarea unui numãr variabil de alegeri şi de respingeri din partea colegilor sãi, în timp ce alŃii rãmân neutri în ceea ce-l priveşte.
 Aceste indicaŃii sunt cu precãdere interesante din moment ce permit degajarea statutului sociometric al indivizilor în grupul lor: anumiŃi subiecŃi primesc un numãr foarte mare de alegeri, aceştia sunt liderii sau favoriŃii, în timp ce alŃii nu obŃin decât foarte puŃine alegeri - ei sunt neglijaŃii sau izolaŃii.
 Cei din urmã nu vor putea fi confundaŃi nici cu solitarii, care nu emit nici o alegere, dar pot eventual sã primeascã, şi nici cu respinşii sau excluşii, printre care putem distinge douã cazuri: excluşi parŃial, cei care primesc mai degrabã respingeri decât alegeri, şi excluşi complet, care primesc doar respingeri.
 Testul sociometric pune în evidenŃã fenomene de gravitaŃie socio-afectivã ai cãror subiecŃi, cei mai populari, constituie centre, în timp ce izolaŃii şi excluşii rãmân la periferie (dupã Jean Maisonneuve, La psychologie sociale, P.U.F., Paris, 1998, cap. La sociometrie, pp. 85 -97).
 Potrivit cercetãtorilor G. Amado şi A. Guittet, în anchete de acest tip trebuie sã se Ńinã cont de faptul cã toŃi membrii grupului, care se cunosc deja, sunt întrebaŃi ce ce persoane ar dori sã se asocieze pentru o activitate datã. De exemplu, cerinŃa pentru un grup de studenŃi este AlegeŃi trei persoane cu care aŃi dori sã formaŃi o echipã pentru activitatea de laborator. Important este ca:
 - grupul sã aibã o relativã încredere în experimentator;
 - scopul anchetei sã fie explicit formulat;
 - ancheta sã prezinte un interes real pentru participanŃi;
 -întrebarea sã fie definitã în raport cu un scop precis.
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 Alegerile fãcute în scris sunt colectate de la fiecare individ. Ele sunt clasificate pornind de la o matrice structuratã pe douã coloane, reunind pentru fiecare subiect alegerile exprimate şi cele primite. Pornind de la aceastã matrice, putem încerca sã reprezentãm grafic constelaŃiile afective din grup (vezi G. Amado, A. Guittet, Organizare şi comunicare, în vol. Dinamica grupurilor. Texte de bazã, coord. Pierre de Visscher, Adrian Neculau, Polirom, Iaşi, 2001 - pp. 251-265).
 3.3 COMUNICARE ŞI INFLUENłĂ
 1. CONCEPTUL DE INFLUENłĂ
 În accepŃiunea curentă, influenŃa are sensul de formă de acŃiune eficientă asupra cuiva, dar ea reprezintă în acelaşi timp un anumit mod de comunicare ce are ca principal resort, dacă nu unicul, convingerea. T. Parsons (1967) arăta că influenŃa trebuie înŃeleasă ca fiind capacitatea de a convinge făcând apel la raŃiuni pozitive, de a genera conformare la sugestiile influenŃa-torului. M. Vlăsceanu vede în influenŃa socială acŃiunea exercitată de o entitate orientată spre modificarea opŃiunilor şi manifestărilor alteia, acŃiune asociată cu domeniul relaŃiilor de putere şi control social, dar, deosebindu-se de acestea prin aceea că nu apelează la constrângere (1998)1, în timp ce R. Boudon şi F. Bourricaud (1982) afirmau că influenŃa socială „poate fi considerată ca o formă specifică a puterii, a cărei resursă principală este persuasiunea”2.
 Prin urmare, definiŃia elementară a influenŃei presupune prezenŃa a cel puŃin două entităŃi (indivizi sau grupuri) A şi B, şi a unui „obiect” ce reclamă o reacŃie (opinie, evaluare, atitudine, comportament, raŃionament etc.). Pentru a se produce influenŃa, trebuie să existe un „dezacord” relativ între reacŃiile lui A şi cele ale lui B (de exemplu, A afirmă opusul sau pur şi simplu altceva decât B vis a vis de ceva). Vom numi sursă entitatea care exercită influenŃa (entitate influentă) şi Ńintă entitatea care suportă influenŃa (entitate influenŃată). Dacă relaŃiile ce se stabilesc între A şi B vor conduce pe B să aibă reacŃii în conformitate cu cele ale lui A, atunci vorbim de o relaŃie de influenŃă (G. Mugny, 1997)3.
 2. PERSUASIUNEA ŞI LIMITELE EI
 În aceste condiŃii, persuasiunea reprezintă „modificarea atitudinilor şi a comportamentelor prin expunerea la mesaje”7 (Kapferer, 1990) deci propunându-i anumite informaŃii individului, care îl vor „impresiona” lăuntric, îi vor slăbi ori întări o tendinŃă deja prezentă. De remarcat
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 faptul că spre deosebire de constrângere, în cazul persuasiunii se recunoaşte liberatea individului.
 Cercetarea mecanismelor de persuasiune a relevat existenŃa a două categorii de factori care afectează expunerea indivizilor la mesaje – „expunerea selectivă” – interni şi externi.
 Factorii externi sunt de tipul accesibilitatea mesajului, care depinde de frecvenŃa difuzării unei emisiuni/produs media, de canalul de difuzare, de costul şi codul utilizat, la care se adaugă disponibilitatea receptorului (să aibă timpul necesar şi anumite capacităŃi de receptare).
 În privinŃa factorilor interni este vorba de interesul receptorului faŃă de acele mesaje şi de anumite dispoziŃii „atitudinale”, cercetarea demonstrând o anumită „rezistenŃă” faŃă de informaŃia persuasivă, prin care individul refuză mai mult sau mai puŃin conştient să recepteze mesajul.
 Să reŃinem şi faptul că volumul de informaŃii pe care îl posedă indivizii este variabil, ceea ce nu înseamnă că cei mai puŃini informaŃi sunt în căutarea mai multor informaŃii, ci dimpotrivă – „dacă o persoană ignoră un fapt important dintr-un domeniu dat, posibilitatea de a ignora şi alte fapte importante din acel domeniu este mare (...) ignoranŃa fiind de tip cumulativ”.8
 Cât priveşte expunerea selectivă la informaŃii, exprimată de A. Oskamp (1977) ca „probabilitatea considerată în plan statistic de a găsi un acord între opinia auditorului şi cea vehiculată de comunicare”9, aceasta de referă la preferinŃa receptorului pentru informaŃii care sunt în acord cu atitudinile sale. În psihologia socială este utilizată şi noŃiunea de „expunere defensivă”, care desemnează preferinŃa psihologică a unui individ pentru informaŃii ce îi confirmă şi întăresc atitudinile, şi care are un caracter activ. Pe scurt, „individul rezistă schimbării expunându-se informaŃiilor favorabile atitudinilor sale” în cazul expunerii de facto, prin cea defensivă, „el căutând informaŃiile favorabile pentru că se simte vulnerabil”.
 O primă concluzie importantă ar fi aceea că atitudinile unui individ influenŃează selecŃia sa asupra informaŃiilor tot atât cât şi informaŃiile îi influenŃează atitudinile. Numind „căutare selectivă de informaŃii” diferenŃa dintre căutarea de mesaje consonante şi căutarea de mesaje disonante, diferenŃa indicând amploarea efectului de expunere selectivă la informaŃii, Sandrez şi Perez (1995) remarcau că cercetarea a evidenŃiat o amploarea mai mare (în termenii de mai sus) atunci când indivizii sunt „puternic angajaŃi”, liberi în alegerile lor şi implicaŃi, expunerea selectivă accentuându-se dacă:
 �subiecŃii se află într-o stare de supraîncărcare cognitivă (ca în cazul unui volum foarte mare de informaŃii);
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 �subiecŃii sunt foarte anxioşi;
 �informaŃiile sunt costisitoare;
 �subiecŃii se află sub o anumită presiune10.
 Abordarea persuasiunii din perspectiva teoriei disonanŃei cognitive a arătat că atunci când un individ recepŃionează o informaŃie care se află în contradicŃie cu cunoştinŃele sale, resimte un anumit disconfort psihologic (disonanŃă) care îl predispune să aleagă una dintre soluŃiile următoare: să-şi schimbe cunoştinŃele pe care le deŃine; să modifice sensul/semnificaŃia noului element de informare sau să caute noi informaŃii apte să reducă disonanŃa.
 Evitarea informaŃiilor disonante nu este întotdeauna posibilă – şi nici necesară, pentru unii indivizi – există situaŃii când o informaŃie disonantă este „asimilată”, fiind considerată utilă pentru unele decizii viitoare (sub rezerva reversibilităŃii deciziei) ori când indivizii au certitudinea că posedă mijloacele de a le respinge (sunt foarte siguri de ei şi/sau atribuie o credibilitatea redusă informaŃiei disonante). Utilitatea informaŃiilor, gratificaŃiile produse de ele şi normele sociale au, de asemenea, un rol important în procesul expunerii la mesaje.
 Prin urmare, expunerea selectivă este un factor real de rezistenŃă la persuasiune, individul având atitudini nu doar faŃă de „obiecte”, ci şi faŃă de informaŃiile despre „obiectele” în cauză11.
 3. MODELUL YALE
 Dintre numeroasele tentative de explicare a influenŃei prin comunicare ne vom opri asupra „modelului Yale” cunoscut şi sub numele de „modelul multimedierilor” (W. Mc Guire). Cercetătorii de la Yale susŃin că influenŃa se realizează prin şase procese importante:
 expunerea la mesaj;
 acordarea atenŃiei mesajului;
 atribuirea de semnificaŃii mesajului (înŃelegerea acestuia);
 acceptarea sau respingerea opiniei oferite de mesaj;
 adoptarea unei noi atitudini sau rămânerea la cea iniŃială;
 acŃiunea. Deci influenŃă = receptare x acceptare12.
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 ►În ceea ce priveşte variabilele comunicării apte să genereze schimbarea atitudinală reŃinem:
 �credibilitatea sursei;
 �sensibilitatea receptorului faŃă de influenŃă (factori de personalitate, factori sociali, grad de implicare etc.);
 �natura argumentelor (afective, raŃionale, de exemplu);
 �retorica mesajului (argumente pro şi/sau contra);
 �factori situaŃionali13.
 Comunicatorul, în termenii conveniŃi, sursa influenŃei are o importanŃă deosebită asupra relaŃiei şi a procesului de schimbare (personalitatea, stilul, celelalte caracteristici pe care le-am numit „resurse de putere”). ReŃinem aici două elemente – variabilele de eficacitate ale comunicatorului, pe care le putem desemna cu sintagma „efectul de prestigiu” şi credibilitatea comunicatorului, care Ńine de competenŃă, de încrederea acordată (bine informată, sursă de informaŃii obiective etc.).
 H.C. Kelman (1958) a stabilit o serie de relaŃii între caracteristicile comunicatorului (credibilitate, atracŃie, autoritate) şi formele specifice de acceptare a mesajelor14:
 · credibilitatea generează interiorizarea mesajului – cu cât persoanei care transmite mesajul i se atribuie o mai mare credibilitate, cu atât receptorul va adopta comportamentul prescris, deoarece nu se îndoieşte de veridicitatea informaŃiilor (aderă la mesaj pentru valoarea sa intrinsecă, îl integrează între cunoştinŃele sale având certitudinea că îi va fi util);
 · atracŃia sursei antrenează identificarea – receptorul acceptă mesajul nu pentru că ar fi adevărat, ci datorită faptului că doreşte să aibă o relaŃie pozitivă cu sursa (acceptarea mesajului ia forma unei manifestări a afecŃiunii);
 · autoritatea generează conformare – relativ asemănător cu identificarea, prin aceea că motivaŃia este extrinsecă mesajului: informaŃiile sunt acceptate pentru a obŃine de la sursă o recompensă ori pentru a evita o sancŃiune.
 În studiile lor, Hovland, Janis şi Kelly (1953) distingeau, în legătură cu sursa mesajului, între competent şi demn de încredere, iar Asch (1952)
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 evidenŃia faptul că semnificaŃia comunicării este parŃial determinată de reputaŃia locutorului. Lucrurile nu stau întotdeauna aşa cum am fi tentaŃi să apreciem la nivelul simŃurilor comune. Un studiu clasic asupra comunicării (Hovland şi Weiss, 1951) a demonstrat că efectul unui mesaj cu înaltă credibilitate s-a diminuat după patru săptămâni, în timp ce efectul unui mesaj cu slabă credibilitate a crescut şi a devenit mai puternic decât era după administrarea mesajului15. Ei au numit acest proces „efect de aŃipire”, arătând că în timp, mesajul şi sursa sunt disociate – persoana îşi aminteşte mesajul, dar nu şi sursa, iar efectul de credibilitate se estompează (se va reînnoi dacă se face apel din nou la identitatea comunicatorului). Se mai poate întâmpla ca efectul unui mesaj să crească dacă Ńinta crede că acel mesaj nu este în avantajul celui care îl transmite (o persoană publică poate fi percepută ca fiind mai demnă de încredere dacă argumentele ei sunt opuse celor la care ne-am fi aşteptat, de exemplu).
 AtracŃia personală a comunicatorului va fi, de asemenea, luată în considerare, deoarece poate afecta Ńinta – poate dori să semene cu comunicatorul, să se identifice cu el (atracŃia este de ordin afectiv, exprimă o stare emoŃională). Cercetările asupra intenŃiei manifestate de comunicator – „efectul de avertisment”, au relevat că celor mai mulŃi oameni nu le face plăcere să le spui că doreşti să-i convingi de ceva – vor înŃelege fie că sunt creduli, fie că opiniile lor nu sunt atât de valabile, ca ale tale, ceea ce-i poate face rezistenŃi la influenŃă. În astfel de situaŃii, mulŃi sunt tentaŃi să caute imperfecŃiuni argumentelor locutorului, să perceapă relaŃia comunicaŃională ca pe o competiŃie. Uneori chiar şi simplul fapt de a menŃiona că urmează o discuŃie despre ceva poate întări rezistenŃa indivizilor la persuasiune. Mesajul poate produce schimbare atitudinală când avertismentul este uitat (de dorit ar fi să se evite şi mesajele ce conŃin ameninŃări implicite, sugestii de inferioritate ori de competiŃie)16.
 Mesajul
 Succesul unei comunicări depinde de utilizarea unui cod comun, precum şi de alŃi determinanŃi ai înŃelegerii – viteza exprimării, mesajele reŃinute, simplitatea argumentelor, numărul argumentelor, redundanŃa mesajului, apelul (de către locutor) la semne familiare Ńintei, prezenŃa ori absenŃa unei /unor concluzii ş.a.m.d.
 În ceea ce priveşte argumentarea17, experimentele au demostrat că:
 �un mesaj care recunoaşte şi argumentele părŃii adverse este mai convingător pentru un public/Ńintă favorabil iniŃial părŃii adverse;
 �educaŃia modelează efectele comunicării – o Ńintă cu un nivel înalt de educaŃie este mai sensibilă la un mesaj ce recunoaşte şi argumentele părŃii adverse şi/sau contraargumentele; când Ńinta este favorabilă a
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 priori şi are un nivel scăzut de educaŃie, a recunoaşte argumentele părŃii adverse poate avea un efect negativ (numit „efect de bumerang”);
 � când Ńinta este şi defavorabilă şi puŃin familiară cu un subiect, un mesaj care prezintă o singură latură a subiectului este mai convingător decât unul care prezintă şi latura opusă; dimpotrivă, când Ńinta este bine informată, varianta a doua este mai eficientă (J.N. Kapferer, 1998).
 Pornind de la posibilele răspunsuri cognitive ale receptorului (mesajele nu sunt receptate pasiv, ci generează reacŃii ce determină acceptarea sau respingerea acestora) s-a constatat că în procesul de influenŃă apar „coroborări” (contra-argumente) ale informaŃiilor. Expe-rimentele au dovedit, de exemplu, că fiind întrebate de ce au aderat la un mesaj, unele persoane enunŃă adesea argumente care nu sunt prezente în mesaj, ceea ce l-a determinat pe J.N. Kapferer (1990) să avertizeze că nu sursa mesajului este cea care convinge, ci individul însuşi, care se auto-persuadează. Evident, şi în acest caz trebuie să se Ńină seama de contextele comunicării – „producŃia” de contra-argumente este mai limitată, bunăoară, dacă enunŃurile sursei distrează o audienŃă (creşte gradul de persuasiune); o sursă competentă limitează contraargumentele, ca şi o sursă identificată faŃă de una neidentificată.
 O altă variabilă demnă de luat în seamă este repetiŃia mesajului, care îndeplineşte patru funcŃii:
 �face să crească probabilitatea ca un individ să fie expus mesajului;
 �sporeşte probabilitatea ca individul să acorde atenŃie mesajului;
 �creşte probabilitatea ca mesajul să fie suficient decodat;
 �contribuie la reŃinerea mesajului (memorare).
 Unele studii s-au centrat pe câteva dintre „ingredientele” mesajului, între care apelul la frică, la umor, la erotism etc., în cadrul campaniilor de informare publică. În legătură cu apelul la frică, menŃionăm cercetările lui I.L. Janis şi L. Feshback (Universitatea din Yale, 1953), potrivit cărora efectele fricii sunt mai mari în cazul categoriilor sociale cu venituri reduse şi al copiilor; în plus, efectele fricii sunt instantanee, dar nu persistă. Ei au supus un grup de studenŃi unor mesaje despre consecinŃele absenŃei igienei, care au produs un răspuns emoŃional puternic, dar care nu au modificat în mod durabil comportamentele18. Aşa a luat naştere „teoria evitării defensive”, potrivit căreia dacă tensiunea sporită de un mesaj nu este total resorbită printr-un comportament adoptat, tensiunea reziduală se poate traduce sub forma unei respingeri conştiente sau inconştiente a mesajului şi a oricăror alŃi stimuli ce provoacă situaŃii axiogene19. În ceea ce priveşte conŃinutul emoŃional sau raŃional al mesajului, s-a constatat că argumentele emoŃionale sunt mai eficiente decât cele raŃionale şi că suntem mai lesne influenŃaŃi prin exemple concrete decât prin sinteze ori principii
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 generale; în acelaşi timp, argumentele raŃionale sunt mai eficiente atunci când privesc subiecte de mare importanŃă ori când subiecŃii sunt puternic angajaŃi în problema care face obiectul mesajului. O altă posibilă explicaŃie a mecanismelor de influenŃă ne este oferită de teoria atribuirii (H.H. Kelley, 1967), atribuirea constituind calea prin care o persoană explică, interpretează, justifică şi eventual scuză comportamentul altei persoane (atribuirile sunt inferenŃe, deducŃii, judecăŃi – termenul a fost propus de F. Haider, 1958). În procesul de atribuire „totul se petrece ca şi cum individul ar fi motivat să atingă un control cognitiv asupra structurilor cauzale ale mediului” (H.H. Kelley)20. S-a constatat, de pildă, că în mod curent apare tentaŃia de a fi mai sensibili, mai receptivi la informaŃiile negative despre o persoană care nu ne place, neluând în seamă informaŃiile pozitive despre ea; în formarea unei impresii personale despre o persoană, un rol important îl au primele informaŃii (prima impresie) prin raport cu cele obŃinute ulterior. În orice caz, într-o relaŃie participanŃii elaborează presupuneri asupra comportamentului interpersonal în funcŃie de dispoziŃiile generale şi stabile ale partenerului (atitudini, trăsături etc.) şi de anticiparea consecinŃelor directe ale unor comportamente specifice.
 Canalul. Cele mai eficiente canale s-au dovedit a fi cele ce permit interacŃiunea – relaŃiile interpersonale au o influenŃă mai mare decât media, iar media specializate sunt mai influente decât cele generaliste. În cazul media, prestigiul sursei are o importanŃă hotărâtoare în persuasiune. Pe de altă parte, trebuie avut în vedere că informaŃia vehiculată printr-un canal este diferită de informaŃia transmisă: cea de-a doua implică un receptor şi este relativă la el, depinde de „rezerva de cunoştinŃe” a acestuia, pe când prima nu depinde decât de constrângerile specifice (L. Queré, 2000).
 Receptorul. Studiile au arătat că există persoane care au o dispoziŃie spre tentativele de persuasiune, adică au tendinŃa de a fi de acord cu mesajele persuasive (îndeosebi cei care au trăi ori s-au educat mai mult timp în medii ce nu au privilegiat conflictul, dezbaterea etc.). AlŃii au o slabă stimă de sine, ceea ce-i predispune spre a căuta aprobarea celorlalŃi, spre a valoriza mai bine opiniile altora în detrimentul propriilor opinii.
 Memoria receptorilor este, de asemenea, o sursă de informaŃii demnă de luat în seamă în cazul schimbării atitudinale. Cercetările lui Abraham Tesser (1978) arătau că oamenii au tendinŃa de a simplifica o experienŃă atunci când o regândesc, deci încearcă să organizeze amintirile de o manieră coerentă, uitând destul de rapid aspectele incoerente. Amintirile experienŃelor trecute pot să se condenseze şi să se intensifice cu timpul, deci sentimentele pozitive devin mai pozitive, iar cele negative tot mai negative. Cu alte cuvinte, cu cât o persoană reflectează mai serios şi mai profund la o amintire dată, cu atât atitudinea sa se va polariza21. Există resurse specifice ale indivizilor cu ajutorul cărora pot rezista influenŃei, una dintre ele – reactanŃa – stare
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 emoŃională negativă suscitată de reducerea libertăŃii de a alege, jucând un rol major în procesul de schimbare atitudinală.
 ►Pornind de la analizele lui R.P. French şi B.H. Raven („The Bases of Social Power”, 1968) Denis McQuail (1999) realizează un tablou al celor cinci baze de putere sau de influenŃă (proprietăŃile sursei sau comunicatorului care îi dau acestuia posibilitatea de a-şi exercita influenŃa)22:
 �puterea recompensatoare, adică „puterea a cărei bază este abilitatea de a răsplăti” (recompensa trebuie înŃeleasă în termenii unei gratificaŃii specifice, satisfăcătoare unei nevoi a receptorului);
 �puterea coercitivă se bazează pe faptul că receptorul se aşteaptă la o sancŃiune din partea agentului în cazul în care nu se conformează;
 �puterea referenŃială se bazează pe identificarea receptorului cu agentul de influenŃă, identificarea fiind definită ca „sentiment al identităŃii” sau „dorinŃă de unificare”;
 �puterea legitimă se bazează pe înŃelegerea de ambele părŃi a faptului că cineva are dreptul să pretindă ascultare de la ceilalŃi;
 � puterea expertului este influenŃa care se bazează pe atribuirea unor cunoştinŃe superioare agentului
 (vezi pe larg D. McQuail, Comunicarea, Institutul European, Iaşi, 1999, pp. 147-170).
 Pornind de la analizele lui R.P. French şi B.H. Raven („The Bases of Social Power”, 1968) Denis McQuail (1999) realizează un tablou al celor cinci baze de putere sau de influenŃă (proprietăŃile sursei sau comunicatorului care îi dau acestuia posibilitatea de a-şi exercita influenŃa)22:
 �puterea recompensatoare, adică „puterea a cărei bază este abilitatea de a răsplăti” (recompensa trebuie înŃeleasă în termenii unei gratificaŃii specifice, satisfăcătoare unei nevoi a receptorului);
 �puterea coercitivă se bazează pe faptul că receptorul se aşteaptă la o sancŃiune din partea agentului în cazul în care nu se conformează;
 �puterea referenŃială se bazează pe identificarea receptorului cu agentul de influenŃă, identificarea fiind definită ca „sentiment al identităŃii” sau „dorinŃă de unificare”;
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 �puterea legitimă se bazează pe înŃelegerea de ambele părŃi a faptului că cineva are dreptul să pretindă ascultare de la ceilalŃi;
 � puterea expertului este influenŃa care se bazează pe atribuirea unor cunoştinŃe superioare agentului (vezi pe larg D. McQuail, Comunicarea, Institutul European, Iaşi, 1999, pp. 147-170).
 4. FACTORI SITUAłIONALI – GRUPUL
 Stabilitatea cognitivă, caracteristica fundamentală a individului, nu se manifestă doar la nivel intrapersonal, ci şi la cel interpersonal, ceea ce reclamă o atenŃie sporită faŃă de grupurile în care suntem integraŃi (vezi conceptul „gândire de grup”). Din această perspectivă, specialiştii vorbesc despre „susŃinerea socială” a procesului de influenŃă, grupul fiind o variabilă-cheie în explicarea mecanismelor persuasiunii.
 Iată câteva dintre rezultatele cercetărilor, sintetizate de G. Mugny, D. Oberlé şi J.L. Beauvois (1995):
 · Grupurile omogene sunt mai puŃin selective decât cele eterogene: primele sunt caracterizate prin faptul că membrii grupului împărtăşesc aceleaşi opinii. Cele eterogene au cel puŃin un membru „minoritar”, care prezintă o opinie contrară celei a grupului şi care induce mai multă obiectivitate în luarea deciziilor: grupul se simte mai puŃin sigur şi mai puŃin competent, în final, căutarea şi evaluarea informaŃiilor sunt mai echilibrate.
 · Cu cât numărul minoritarilor este mai mare, cu atât sunt mai intense procesele de căutare şi tratare a informaŃiilor.
 · Grupurile ierarhizate sunt mai selective decât cele egalitare – cu cât competenŃele de decizie ale unui grup sunt mai concentrate la nivelul liderului, cu atât grupul va căuta de o manieră selectivă informaŃii de confirmare.
 · Grupurile asupra cărora se exercită o presiune externă pentru a-şi justifica acŃiunile se simt mai sigure în deciziile lor, se simt mai competente şi sunt mult mai selective în căutarea şi evaluarea informaŃiilor decât grupurile care nu trebuie să-şi justifice deciziile.
 · Efectul expunerii selective este mai pronunŃat la persoanele care sunt purtătoare de cuvânt ale grupului decât la cele care nu sunt23.
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 5. DE CE ACCEPTĂM INFLUENłA?
 Dintre răspunsurile la întrebarea „de ce acceptăm influenŃa? îl reŃinem pe cel oferit de Daniel Katz (1960) care sugerează că atitudinile noastre ar avea patru funcŃii – de adaptare, cognitivă, de exprimare a personalităŃii şi ego-defensivă – expresii ale „motivaŃiilor psihologice”, ale nevoilor individului24.
 A. FuncŃia de adaptare este cea care îl face pe individ să adopte o atitudine pozitivă faŃă de o persoană sau un obiect care îi procură gratificaŃii şi una negativă faŃă de ceea ce îi produce disconfort, decepŃii etc. În termenii lui McQuail, această funcŃie este explicată prin „maximizarea recompensei şi minimizarea sancŃiunii”, motivaŃia fiind, în esenŃă, utilitară. Ea are, în acelaşi timp, şi o dimensiune socială – a adopta o anumită poziŃie faŃă de un obiect, persoană etc. poate să nu aducă neapărat o gratificaŃie, ci să fie o modalitate de a te integra într-un grup (funcŃia de adaptare socială poate fi şi un important factor de limitare a persuasiunii).
 B. FuncŃia cognitivă se referă la nevoia oamenilor „de a da sens la ceea ce ar apărea altfel drept un univers neorganizat şi haotic” – fundamentul atitudinii nu e obiectul însuşi, ci demersul raŃional al individului de a conserva o coerenŃă între atitudinea sa şi alte elemente de informare, nevoia de a avea un cadru coerent şi stabil pentru a ne organiza experienŃele.
 C. FuncŃia de exprimare a personalităŃii – arată că uneori adoptăm anumite atitudini nu pentru că ne produc gratificaŃii ori pentru a rămâne coerenŃi, ci pentru a exprima anumite valori – „atitudinile care exprimă valori dau claritate imaginii de sine” (vezi preŃurile foarte mari la unele produse, de care unii indivizi nu Ńin seama, actul de cumpărare comunicând putere, reuşită în viaŃă).
 D. FuncŃia ego-defensivă priveşte mecanismele prin care individul îşi protejează imaginea de sine, încearcă să o facă acceptabilă, favorabilă, în acord cu imaginea pe care o au ceilalŃi despre el. De aceea va fi extrem de selectiv faŃă de mesaje, reinterpretându-le pe cele care i-ar putea ameninŃa eul sau evitându-le, şi va răspunde diferenŃiat faŃă de cele considerate utile în menŃinerea imaginii de sine.
 Perspectiva „utilizărilor şi gratificaŃiilor oferă, de asemenea, ipoteze interesante privind influenŃa prin „apelul” la nevoile individului – unele mesaje media pot fi receptate din nevoia de identificare cu un grup sau un model, din nevoia de securitate şi linişte, din nevoia de a compensa o situaŃie de privaŃiune afectivă, pentru a genera şi întreŃine interacŃiuni cu alŃii ş.a.m.d.
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 3.1. Lucrare de verificare Unitatea 3
 TEME
 1. În ce condiŃii intervenŃiile dumneavoastră verbale se dovedesc eficiente? ExplicaŃi.
 Cum procedaŃi cu interlocutor atunci când nu aveŃi dreptate?
 Cu ce efecte?- 5 puncte
 2. Ce forme de influenŃă exercitaŃi asupra celor din proximitatea dumneavoastră? Ce forme de influenŃă suportaŃi? ComentaŃi- 5 puncte.
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 3.4. ŞCOLI DE COMUNICARE
 Tema de faŃã reprezintã o repede privire asupra principalelor şcoli de comunicare ce au influenŃat cercetarea ştiinŃificã, fie cã se referã la comunicarea interpersonalã ori la cea mediatã.
 UrmăriŃi în tabelul de mai jos o reprezentare grafică simplificată a celor două mari orientări (“şcoli”) afirmate în studiul comunicării, inspirată de John Fiske, potrivit căruia comunicarea este “interacŃiunea socială prin intermediul mesajelor”(2003).
 “ŞCOALA PROCES”
 comunicarea este privită ca o transmitere de mesaje;
 se preocupă de modul în care EmiŃătorul şi Receptorul codifică şi decodifică mesajele, de maniera în care transmiŃătorii utilizează canalele/mijloacele de comunicare, adică problemele eficienŃei şi acurateŃei comunicării;
 comunicarea este înŃeleasă ca proces prin care o persoană influenŃează comportamentul sau starea mentală a alteia; dacă efectul este diferit sau mai scăzut decât cel intenŃionat, această “şcoală” tinde să vorbească despre eşecul comunicării şi să analizeze fazele procesului de comunicare pentru a afla unde a intervenit eşecul;
 se inspiră din ştiinŃele sociale, în special din psihologie şi sociologie, tinzând să se ocupe de “actele de comunicare”;
 defineşte interacŃiunea socială ca fiind procesul prin care o persoană creează o legătură cu o altă persoană sau îi afectează comportamentul, starea mentală sau reacŃiile emoŃionale;
 “ŞCOALA SEMIOTICĂ”
 priveşte comunicarea ca fiind producŃia şi schimbul de semnificaŃii;
 se preocupă de modul în care mesajele sau textele interacŃionează cu oamenii în scopul producerii de semnificaŃii, adică de rolul pe care îl au textele în cultura noastră;
 nu consideră că neînŃelegerile ar fi neapărat dovezi ale eşecului comunicării – ele ar rezulta din diferenŃele culturale dintre EmiŃător şi Receptor; principala metodă de studiu este semiotica (ştiinŃa semnelor şi a semnificaŃiilor);
 se inspiră în special din lingvistică şi artă, tinzînd să se ocupe de “operele de comunicare”;
 defineşte interacŃiunea socială ca fiind acel lucru care constituie individul ca membru al unei anumite culturi sau societăŃi;
 mesajul este construcŃia de semne care, prin intermediul
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 priveşte mesajul ca fiind ceea ce se transmite în procesul de comunicare – mulŃi adepŃi consideră că intenŃia reprezintă factorul esenŃial al deciziei referitoare la ceea ce reprezintă un mesaj.
 interacŃiunii cu ceilalŃi receptori produce înŃelesuri – emiŃătorul îşi pierde din importanŃă, accentul căzând asupra textului şi a modului în care este “citit”, lectura fiind procesul de descoperire a semnificaŃiilor, proces ce apare când cititorul interacŃionează cu textul sau îl negociază.
 Şcoala de la Palo Alto
 (dupã Edmond MARC, Dominique PICARD, L’Ecole de Palo Alto. Communication, changement, therapie, Editions Retz, Paris, 1984.
 Sub aceastã denumire regãsim un grup de cercetãtori de origini ştiinŃifice diferite, care la un moment dat au lucrat la Palo Alto (oraş situat la sud de San Francisco). Principalele direcŃii de cercetare ale acestui grup au privit o teorie a comunicãrii, o metodologie de schimbare şi o practicã terapeuticã, toate marcate de demersul sistemic.
 IniŃiatorul grupului a fost Gregory Bateson (n. 1904), care lucrase la spitalul de psihiatrie de la Veterans Administration (Palo Alto), dupã ce fãcuse studii de zoologie şi colaborase cu antropologii Margaret Mead şi Leo Fortune. In anul 1942, Bateson descoperã necesitate de a reconsidera cercetãrile sale, Ńinând seama de retroacŃiune (feed-back), deoarece pânã atunci comunicarea fusese analizatã din perspectiva dinamicii forŃelor şi a raporturilor de cauzalitate dintr-o interacŃiune. Prin urmare, el va aborda comunicarea ca pe un sistem de mesaje ce funcŃioneazã sub formã de <bucle>, în care energia de rãspuns este oferitã de receptor, şi nu de impactul elementului declanşator ( de unde noŃiunea de feed-back). Cu alte cuvinte, va adera la principiile demersului sistemic, luând drept cadru metodologic inter-relaŃiile din interiorul unei reŃele, în care acŃioneazã mecanisme circulare de reglare. Se abandona, în acest mod, concepŃia liniarã, şi oarecum deterministã, a succesiunii acŃiunilor şi reacŃiunilor între obiecte izolate.
 1.Teoria comunicãrii
 Maniera în care Şcoala de la Palo Alto a abordat comunicarea a fost în acelaşi timp deductivã şi inductivã. Pe de o parte, s-au aplecat asupra unui anumit numãr de modele teoretice şi concepte împrumutate din demersul sistemic (derivat din ciberneticã), dar şi din lingvisticã şi
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 logicã. Pe de altã parte, s-au strãduit sã confrunte, în fiecare etapã de cercetare, observaŃia precisã şi analiza comunicãrii reale, studiul pornind cel mai adesea de la înregistrãri filmate. Se poate spune cã au dorit sã depãşeascã opoziŃia dintre subiectivitatea demersului clinic şi reducŃionismul metodei experimentale (clinicienii sesizeazã intuitiv o situaŃie globalã de interaacŃiune, dar nu sunt întotdeauna capabili sã-i dea o formalizare; în experiment, se izoleazã câteva variabile, nu se accede la o viziune de ansamblu a situaŃiilor reale).
 Teoria comunicãrii, aşa cum a fost ea elaboratã de Şcoala de la Palo Alto, se aplicã în acelaşi timp pentru a lua în considerare procesele complexe ce se manifestã într-o interacŃiune, şi a face o formalizare riguroasã. În linii, generale, se bazeazã pe trei ipoteze:
 1. EsenŃa comunicãrii constã în procesele relaŃionale şi interacŃionale. Într-o asemenea concepŃie conteazã mai puŃin elementele luate separat (indivizii în cazul comunicãrii umane) decât raporturile ce se instaureazã între aceste elemente.
 2. Orice comportament uman are o valoare comunicativã. Altfel spus, toate relaŃiile pot fi percepute ca un vast sistem de comunicare. Observând succesiunea mesajelor plasate în contextul lor orizontal (secvenŃa mesajelor ce preced şi a celor ce urmeazã) şi în contextul lor vertical (relaŃia dintre interactanŃi şi sistemul în care ea se insereazã) este posibil sã identificãm o logicã a comunicãrii, adicã un ansamblu coerent de reguli şi concepte.
 3. Tulburãrile psihice de personalitate, care ar trebui sã-i preocupe pe psihiatri şi psihologi sunt perturbãri de comunicare între individul purtãtor de simptome şi anturajul sãu. Existã deci o patologie a comunicãrii, ale cãrei mecanisme ne permit sã înŃelegem cele mai multe dintre aşa-numitele maladii mentale.
 2. Abordarea sistemicã a relaŃiilor umane.
 Noutatea acestui tip de abordare constã în aceea cã vizeazã fenomene complexe şi permite o viziune sinteticã a problematicii, deoarece pânã atunci în ştiinŃele socio-umane dominase demersul analitic. În timp ce analiza presupune descompunerea fenomenului în pãrŃile sale elementare, şi studierea proprietãŃilor de la simplu la complex, sinteza cautã sã gândeascã totalitatea în structura şi dinamica sa. În loc sã disocieze, ea recompune ansamblul relaŃiilor semnificative ce leagã elementele în interacŃiune, atitudine cãreia îi corespunde noŃiunea de sistem ( un sistem este un ansamblu de elemente în interacŃiune, în care modificarea unuia antreneazã modificãri în toate celelalte elemente).
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 2.1. Caracteristicile esenŃiale ale unui sistem:
 - are o structurã, compusã dintr-o <limitã> ce îl separã de mediul sãu, şi din elemente ce au diverse proprietãŃi, legate între ele printr-o reŃea de comunicare, ce permite circulaŃia energiei, materiilor şi informaŃiei între elemente;
 - un sistem are şi un aspect funcŃional. FuncŃionarea este asiguratã printr-un flux de energie, de informaŃii sau de elemente care parcurg sistemul şi îi asigurã conservarea, autoreglarea, reproducerea şi adaptare la mediu. Cele mai multe dintre aceste funcŃii implicã schimbul de informaŃii, în special al informaŃiei asupra stãrii sistemului însuşi şi a mediului sãu. Acest rol este jucat de buclele de retroacŃiune (feed-back), care Ńinând cont de datele culese, asigurã reglarea proceselor funcŃionale;
 - cele mai multe sisteme sunt în comunicare cu mediul lor - existã intrãri (inputs), ce rezultã din acŃiunea mediului asupra sistemului, şi ieşiri (outputs) ce corespund acŃiunilor sistemului asupra mediului. Buclele de retroacŃiune trimit, de asemenea, informaŃii asupra rezultatelor unei acŃiuni sau a unei transformãri, sub formã de intrãri care la rândul lor, provoacã la ieşire alte acŃiuni sau transformãri.
 La nivelul sistemelor umane, obiectele ce vor constitui elementele sistemului vor fi indivizii în interacŃiune. Atributele (proprietãŃile) acestor obiecte sunt acŃiunile şi reacŃiile, atitudinile, rolurile, sau de o manierã mai generalã, comportamentele lor.
 NoŃiunea de interacŃiune este centralã în demersul sistemic, ea implicând ideea unei relaŃii mutuale, a unei acŃiuni reciproce; interacŃiunea presupune coprezenŃa (cel puŃin în unele momente) a indivizilor şi sugereazã mai mult decât existenŃa unui vector linear de tip stimul-rãspuns -A acŃioneazã asupra lui B-, cât mai ales aceea a unei bucle în care reacŃiile lui B influenŃeazã, la rândul lor, pe cele ale lui A (fiecare protagonist are rol de stimul/rãspuns în raport cu celãlalt). La nivelul comunicãrii umane, interacŃiunile pot fi verbale sau nonverbale, adicã secvenŃe de mesaje schimbate de indivizi aflaŃi în relaŃie reciprocã. Dar un sistem nu este caracterizat doar de elemente interne, ci şi de mediul în care se situeazã, şi pe care îl putem desemna prin noŃiunea de context (contextul este ansamblul de elemente din mediu, ale cãrui atribute afecteazã sistemul sau care sunt afectate de el). Sistemele umane sunt, de regulã, sisteme deschise ce comunicã de o manierã constantã cu mediul lor.
 2.2. ProprietãŃile sistemelor deschise.
 a. Principiul totalitãŃii. Deoarece un sistem se defineşte ca un ansamblu de relaŃii, nu îl putem aborda ca pe o simplã agregare de elemente
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 independente - un grup nu este o colecŃie de indivizi. Dacã dorim sã sesizãm dinamica grupului, trebuie sã ne situãm la nivelul totalitãŃii, nu la cel al individului; în plus, diferite grupuri pot avea caracteristici comune ce sunt independente de indivizii care le compun. Corolarul acestei noŃiuni de totalitate este cã un sistem nu este reductibil la suma elementelor sale. Prin urmare, pentru a înŃelege procesul de interacŃiune nu pornim de la noŃiuni proprii individului ( aspiraŃii, motivaŃii ori de personalitate), ci de la analiza sistemicã a acestor procese, ce pot clarifica caracteristicile individuale. Un alt corolar - nu putem aborda de o manierã linearã şi unilateralã interacŃiunile (ca acŃiune a unei persoane asupra alteia), aşa cum nu putem studia, de exemplu, comportamentul unui copil, ca realitate în sine, independent de relaŃiile sale cu pãrinŃii.
 b. Principiul retroacŃiunii. A Ńine seama de feed-back înseamnã a abandona concepŃia linearã a cauzalitãŃii. Dacã comportamentul copilului nu îl poate explica pe cel al mamei, şi nici invers, trebuie sã accedem la viziunea unei cauzalitãŃi circulare, în care fiecare comportament este considerat într-un joc complex de implicaŃii, acŃiuni şi retroacŃiuni ce îi leagã de alŃii. Şcoala de la Palo Alto opereazã cu douã tipuri de retroacŃiuni: -pozitivã, cea care conduce la accentuarea unui fenomen, cum ar fi efectul bulgãrelui de zãpadã ( el agasant, ea rãspunde agresiv, el se enerveazã, ea Ńipã...); -negativã, cea care tinde sã amortizeze/diminueze un fenomen. c. Principiul homeostaziei. Homeostazia este specificã sistemelor auto-reglatoare, adicã acelor sisteme care reacŃioneazã la orice element perturbator de origine internã ori externã, printr-o serie de mecanisme reglatoare ce readuc sistemul la starea iniŃialã.
 d. Principiul echifinalitãŃii. De aceastã datã se pune accentul pe importanŃa structurii prin raport cu geneza unui sistem. EvoluŃia unui sistem face ca actualele sale caracteristici sã fie relevate într-o mai mare mãsurã de structura interacŃiunilor prezente, decât de starea lor iniŃialã. Spre deosebire de echilibrul sistemelor închise, determinat de condiŃiile sale iniŃiale, un sistem deschis poate ajunge la o stare temporarã autonomã, independentã de condiŃiile iniŃiale şi determinate doar de parametrii sistemului. Prin urmare, analiza sistemului conduce la privilegierea punctului de vedere sincronic, prin raport cu cel diacronic (sau genetic).
 3. NoŃiuni - cheie elaborate de Şcoala de la Palo Alto
 a. Nivelurile sensului unui mesaj. Orice mesaj presupune douã sensuri - pe de o parte el transmite o informaŃie asupra unui fapt (ori asupra mai multor fapte, opinii, sentimente, experienŃe) despre care vorbeşte locutorul, iar pe de alta, exprimã direct sau indirect ceva despre relaŃia dintre interlocutori. Bateson a numit primul nivel indice, iar pe cel de-al
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 doilea ordine, dar cel mai adesea se vorbeşte despre conŃinut şi relaŃie. Câteodatã conŃinutul poate fi secundar prin raport cu relaŃia.
 b. Dualitatea mesajelor. Pentru a comunica apelãm la semnale (cuvinte, gesturi, posturi, mimici), dar pentru a fi posibilã comunicarea trebuie se existe un cod comun ambilor parteneri - emiŃãtor şi receptor. Utilizãm douã tipuri de coduri: unul este obiectiv, definiŃional, cerebral, logic, analogic, specific ştiinŃei, explicaŃiei, interpretãrii, iar altul este afectiv şi bogat în imagini - figuri, metafore, simboluri. Primul cod se supune legilor sintaxei şi semanticii, se serveşte se semne arbitrare. Cel de-al doilea este specific <gândirii non-dirijate> şi se exprimã cu ajutorul unei simbolici în care semnificantul are o legãturã analogicã cu semnificatul. Şcoala de la Palo Alto desemneazã aceste douã moduri de expresie, apelând la limbajul electronic, prin digital şi analogic. ModalitãŃile de comunicare sunt definite ca digitale dacã o comunicare se stabileşte graŃie unui semn al cãrui raport cu semnificaŃia datã este pur convenŃionalã, şi analogice dacã ea se fondeazã pe semne ce au un raport imediat evident cu ceea ce semnificã, prin mijlocirea unei asemãnãri ori a unei simbolizãri. ConŃinutul unui mesaj este adesea exprimat prin cod digital, în timp ce relaŃia este transmisã prin cod analogic. c. PunctuaŃia comunicãrii. Aceasta se referã la douã aspecte: 1. maniera în care partenerii unei interacŃiuni decupeazã comunicarea lor într-o suitã de segmente şi 2. privirea pe care fiecare interactant o îndreaptã spre comportamentul sãu şi al partenerului sãu. Bunãoarã, privirea, ca element de punctuaŃie, poate conota, în funcŃie de situaŃie, jena, ambiguitatea, conflictul etc. Deci punctuaŃia structureazã faptele de comportament, fiind esenŃialã în a urmãri interacŃiunea şi natura unei relaŃii; depinde în mare mãsurã de maniera în care partenerii puncteazã schimburile lor.
 d. Metacomunicarea. A metacomunica înseamnã pentru douã sau mai multe persoane aflate în interacŃiune, schimbul - a schimba semnale asupra comunicãrii lor, care poate privi conŃinutul ori relaŃia, şi care poate fi explicit şi verbal sau implicit şi exprimat comportamental. GraŃie ei, interlocutorii pot preciza sensul ce trebuie atribuit mesajului, pot rectifica erorile de receptare sau de punctuaŃie ale partenerului.
 4. Modele de interacŃiune.
 Orice interacŃiune este simetricã ori complementarã. G. Bateson a propus, încã din anul 1936, conceptul de schismogenezã, pe care l-a definit ca <preces de diferenŃiere în normele de comportament individual, rezultat din interacŃiuni cumulative dintre indivizi>. În acest cadru, el distinge:
 - schismogeneza complementarã, care se caracterizeazã prin comportamente diferite, dar articulate (ex. dacã A este autoritar, B care are relaŃii continue cu el, îşi poate ajusta atitudinea arãtându-se supus; aceastã supunere a lui B favorizeazã autoritatea lui A, al cãrui
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 comportament cere şi mai multã supunere de la B; în acest mod, A va deveni din ce în ce mai autoritar, iar B din ce în ce mai supus);
 - schismogenezã simetricã, ce se caracterizeazã prin comportamente simetrice.
 (Datoritã dificultãŃii de a opera cu cele douã noŃiuni, acestea au fost înlocuite cu <modele simetrice>, în care accentul este pus pe egalitatea partenerilor, şi <modele complementare>, fondate pe recunoaşterea şi acceptarea diferenŃei dintre partenerii aflaŃi în interacŃiune).
 ŞCOALA DE LA CHICAGO
 Sub această denumire s-au afirmat, după anul 1910, câŃiva cercetători ca Robert Park, Charles Cooley, Herbert Mead, John Dewey şi alŃii, preocupaŃi de studiul comunicării sociale, cărora le datorăm paradigme noi, cum ar fi interacŃionismul simbolic, rolul comunicării în constituirea comunităŃilor umane etc.
 Potrivit cercetătoarei Judith Lazar (ŞtiinŃa comunicării, Ars Docendi, Bucureşti, 2001, 5) contribuŃia Şcolii de la Chicago poate fi rezumată astfel:
 - au propus un nou proiect ştiinŃific prin punerea accentului asupra interacŃiunii sociale, asupra descrierii relaŃiilor interpersonale, despărŃind în acest mod “cercetarea în comunicare, de trecutul ei jurnalistic”;
 - comunicarea nu a fost limitată la simpla transmitere de mesaje, ci au considerat-o ca pe un proces simbolic cu ajutorul căruia se construieşte o cultură şi se menŃine (pentru ei comunicarea a apărut în artă, arhitectură, reguli, norme, obiceiuri şi chiar în viaŃa politică);
 - au afirmat un nou curent de gîndire – interacŃionismul simbolic (Charles Horton Cooley şi George Herbert Mead)- “interesul pentru procesul interacŃiunii sociale prin simboluri (şi) se concentrează înainte de orice asupra actului comunicării”.
 ----------------------------------------------------------------------------------------------
 ► Lecturi recomandate:
 Ervin Goffman, ViaŃa cotidiană ca spectacol, Editura comunicare.ro, Bucureşti, 2003
 “Şcoala de la Chicago”, Paul Dobrescu, Alina Bârgăoanu, în Sociologie Românească, vol. I, nr. 1-2, 2003, pp. 58-83
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 ŞCOALA DE LA FRANKFURT
 Este o şcoală filozofică germană, ce s-a afirmat începând cu anul 1923, reprezentată de Herbert Marcuse (1898 – 1979), Max Horkheimer, Wilhelm Reich (1897 – 1957), Theodor Wiesengrund Adorno (1903 – 1969) şi Jurgen Habermas. Grupul de cercetători desemnaŃi prin denumirea “şcoala de la Fankfurt” au fost influenŃaŃi de K. Marx şi S. Freud şi au căutat să denunŃe dorinŃa de dominare a societăŃii burgheze, inclusiv prin utilizarea tehnostructurilor, culturii etc. cu ajutorul “teoriei critice”, instrument de inspiraŃie sociologică, psihologică şi filozofică.
 Dezvoltarea tehnologiilor de comunicare a avut ca efect liberalizarea accesului la ofertele mass media, de unde o creştere importantã a consumului, motiv suficient pentru ca unii analişti sã se întrebe care va fi impactul mass-media asupra culturii şi a societãŃii în ansamblul sãu. În aceste condiŃii, noua formã de culturã vehiculatã – şi generate – de media a fost perceputã de cei ce aveau sã fie numiŃi „teoreticienii critici” (Şcoala de la Frankfurt) ca fiind o culturã „complice a dominaŃiei politice”.
 Pornind de la o cercetare a programelor muzicale difuzate de posturi americane de radio (jazz), Theodor W. Adorno şi Max Horkheimer au constatat cã muzicã a fost redusã la starea de „ornament” al vieŃii cotidiane, ceea ce îi fãcea sã o denunŃe ca fiind o formã de „fericire frauduloasã a artei afirmative”, adicã a acelei forme de artã integratã şi integratoare sistemului social-politic existent (capitalismul). Jazz-ul nu ar fi nici pe departe o expresie a libertãŃii, ci mai degrabã o formã de reducere a distanŃei dintre individul alienat şi cultura afirmativã (impusã de elite - n.n.), deci un produs cultural de integrare în societatea datã. Noile expresii ale culturii contemporane, vehiculate de media şi consumate de publicuri uriaşe (mase) şi eterogene – „cultura de masã ” – sunt produse de ceea ce Adorno şi Horkheimer (1947) au numit „industria culturalã”, înŃelegând prin aceasta componentele sistemului mass media.
 Termenul de industrie culturalã a fost utilizat pentru prima oarã în lucrarea lui Adorno „Dialektik der Aufklärung”, publicatã la Amsterdam în anul 1947, şi a înlocuit, pentru mulŃi cercetãtori, noŃiunea de „culturã de masã”. Industria culturalã este integrarea deliberatã, de sus în jos, a consumãtorilor sãi; ea integreazã cu aceeaşi forŃã domenii separate de mii de ani – arta „superioarã” şi arta „inferioarã”, în prejudiciul ambelor (arta superioarã se vede frustratã de seriozitatea sa, iar cea inferioarã pierde acel element de naturã rezistentã care îi era specific atunci când nu era controlatã şi industrializatã). Masele nu devin, în aceste condiŃii, decât un element de calcul, un accesoriu al acestei maşinaŃiuni, iar consumatorul nu este rege, aşa cum ar dori sã se creadã „gestionãrii”
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 industriilor culturale, nu este subiectul acestora, ci obiectul lor ( M. Mattelart, 1995).
 Fiind destinate unor pieŃe mari, aceste conŃinuturi sunt rezultatul unor procese de tip industrial, deci bunuri/produse culturale– „tehnologia industriei culturale nu a ajuns decât la standardizarea şi la producŃia în serie, sacrificând ceea ce fãcea diferenŃã între logica operei şi cea a sistemului social. Acesta este rezultatul nu al unei legi a evoluŃiei tehnologice ca atare, ci al funcŃiei sale în economia actualã (...) puterea industriei culturale vine din aceea cã se identificã unei nevoi provocate...”.
 Polemicile create în jurul industriilor culturale, îndeosebi a capacitãŃii acestora de a facilita dominaŃia ideologicã, îşi au originea în studiile membrilor Şcolii de la Frankfurt. Printre prioritãŃile ştiinŃifice ale acestora s-au aflat rãspunsurile la întrebãrile de tipul de ce revoluŃia proletarã, anticipatã de Marx ca fiind iminentã, nu s-a sãvârşit în societãŃile capitaliste cele mai dezvoltate? ce anume din cultura modernã face sã fie reprimate impulsurile eliberatoare (ale celor dominaŃi)? nu cumva modelul social, politic, economic şi cultural în care erau integraŃi reprezenta o nouã formã de autoritarism ce reprimã, de astã datã silenŃios, dorinŃã clasei dominate de a se elibera?
 Potrivit lui Karl Marx (1818-1883) o societate este compusã dintr-o infrastructurã, cãreia îi corespunde un mod de producŃie (uzine, lucrãtori, capital etc.), motor al dezvoltãrii sociale, şi o suprastructurã – forme de culturã, valori, credinŃe, loisir-uri etc., determinatã în mod direct de infrastructurã. Cu alte cuvinte, cultura unei societãŃi depinde de modul sãu de producŃie. Deşi modul de producŃie capitalist este profund diferit de cel comunist (şi de cel fascist, pe care teoreticienii îl cunoscuserã) în cele din urmã, constatau ei, suprastructura dobândeşte o anumitã autonomie în raport cu infrastructura, pentru cã cei care conduc societatea (deŃinãtori ai capitalului ori lideri comunişti) organizeazã procese de producŃie în funcŃie de interesele lor, nu de cele ale clasei dominate. Prin urmare, ambele tipuri de societate sunt marcate de forme de autoritarism, datoritã transformãrii a orice în instrument, prin raŃiunea instrumentalã care ignorã orice considerente de adevãr, justiŃie, egalitate etc. în profitul singurului criteriu: cel al eficacitãŃii( profitul). Într-o societate în care existã dominaŃi şi dominanŃi, deŃinãtorii puterii economice şi politice vor promova întotdeauna o „ideologie dominantã”, adicã acea ideologie care le-a permis sã acceadã la poziŃii privilegiate, la putere, un instrument important constituindu-l media (prin ele masele sunt manipulate, dominate ideologic) ( P. Attalah, 1991, p.153).
 Teoreticienii critici identificau – şi criticau – emergenŃa unei noi culturi, cea a maselor, în opoziŃie cu cultura dominantã şi diferitã de cea popularã. Cultura dominantã (a elitelor) este „cea care a reuşit sã-şi impunã normele, valorile şi ideile în practicile culturale ale unei
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 societãŃi, atât în planul vieŃii cotidiene, cât şi în cel al creaŃiei artistice; ea emanã de la clasa dominantã”. Spre deosebire de aceasta, cultura popularã are o „tendinŃã eliberatoare” şi poate fi definitã ca fiind o culturã opusã celei dominante. Or noua culturã, a maselor, dobândeşte caracteristicile unei culturi populare difuzatã prin media, inspiratã de deŃinãtorii puterii economice şi politice, pentru care logica acestei oferte este obŃinerea de profit. În acest mod, cultura de masã nu este independentã de cultura elitelor, ci mai degrabã într-o relaŃie de dependenŃã.
 ObŃinerea profitului presupune raŃionalizarea resurselor, diviziunea muncii, standardizarea şi serializarea producŃiei, optimizarea proceselor de producŃie. Aceastã raŃionalizare tehnicã este responsabilã, susŃin unii critici, de atomizarea subiectivitãŃii umane, de o anumitã abrutizare prin secvenŃialitate şi exces de tehnicitate care se manifestã şi în culturã. Opera de artã autenticã avea o funcŃie istoricã, conŃinea o „promisiune a fericirii” deoarece cristaliza douã elemente: era o formã de recunoaştere a condiŃiilor de viaŃã reale şi în acelaşi timp, una de depãşire a acestora sub o formã idealizatã. Arta autenticã exprima viziunea subiectivã a creatorului sãu (un „refugiu al subiectivitãŃii umane”) şi ne permitea sã percepem contururile Utopiei, sã aspirãm, sã refuzãm resemnarea. În opoziŃie cu aceasta, cultura de masã, realizatã de grupuri specializate, prin grãbita ei cãutare de a procura plãcere, prin superficialitate şi prin apelul la emoŃii, cautã sã ne convingã de faptul cã trãim deja Utopia, cã suntem în cea mai bunã dintre lumi. Mai binele nu este permis, ci afirmat – „tendinŃa fundamentalã a culturii de masã constã deci în a ne deturna de la condiŃiile reale ale existenŃei noastre prin mijloace de satisfacŃie tranzitorii, iluzorii şi secundare. Aceste satisfacŃii sunt conŃinuturile mediatice ce repetã continuu plãcerea de a trãi în societate aşa cum este ea ,, (P. Attalah, loc. cit.). Pe lângã faptul cã noua culturã nu mai încarneazã subiectivitatea artistului, ci interesele clasei dominante, noul tip de diseminare a acestor conŃinuturi – de la surse centralizate cãtre public - consolizeazã izolarea individului, pe care îl trimit” în sfera tradiŃionalã a vieŃii private-cãminul familial”. În acest mod este favorizat un tip de contact vertical individ – producãtor de mesaje, în detrimentul celui lateral, al interacŃiunii dintre indivizi.
 Modelul de difuzare în masã a unei „culturi atrofiate” care nu-i permite individului sã se ridice de-asupra contingenŃelor cotidianului, sã aspire la o anumitã formã de bunãstare, nu duce la contestare, la schimbare socialã, ci doar la conformism şi resemnare. Iatã, în acest sens, opinia lui H. Marcuse: „atunci când mijloacele de informare în masã amestecã în mod armonios şi adesea insesizabil arta, politica, religia şi filosofia cu reclame comerciale, ele aduc aceste domenii ale culturii la acelaşi numitor, adicã la forma de marfã. Pe clapele sufletului se cântã melodia artei de a vinde. Valoarea de schimb conteazã, nu valoarea de adevãr. Pe ea se axeazã raŃionalitatea status quo-ului, iar orice altã raŃionalitate îi este subordonatã”(H. Marcuse, 1964).
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 Caracteristicile „produselor culturale”
 A. Sunt realizate de „industrii culturale”, deci de organizaŃii specializate în producŃia masivã pentru o cerere specificã.
 B. Industrializarea producŃiei culturale presupune existenŃã proceselor de raŃionalizare, de optimizare, de serializare, aşa fel încât, cu costuri relativ reduse, pe cicluri de producŃie cât mai scurte sã se ofere publicului produse care sã placã şi, prin consum masiv, sã aducã profituri cât mai mari.
 C. Fiind elaborate pentru publicuri masive, produsele culturale nu aduc „provocãri intelectuale”, ci conŃinuturi accesibile, care nu presupun efort de înŃelegere – „Indiferent de gen, cultura de masã se bazeazã pe structuri repetitive, uşor de înŃeles, care îi dau consumatorului o anumitã senzaŃie de confort intelectual, nesolicitându-i prea mult fantezia, şi care îl fac sã trãiascã senzaŃii intense, dar superficiale”.
 D. Sunt forme ale controlului clasei dominante – „instituŃionalizarea rigidã transformã cultura de masã modernã într-un mijloc neîndoielnic de control psihologic. Repetivitatea, redundanŃa şi ubicuitatea (...) tind sã automatizeze reacŃiile şi sã slãbeascã forŃele de rezistenŃã ale individului”. ConŃinuturile destinate maselor conŃin „personaje cu caracter simplist şi stereotip”, impun „ideile de conformism şi convenŃionalism”, care erau specifice, în anumite forme, şi romanelor populare, dar care au fost transformate în definiŃii cvasiprecise a ceea ce trebuie şi a ceea ce nu trebuie fãcut – „conflictele dintre personaje, rezolvarea lor sunt prestabilite aşa fel încât, în cele din urmã, societatea este întotdeauna în câştig, în timp ce individul nu este decât o marionetã manipulatã prin intermediul legilor sociale”( T.Adorno,1990,p.225). Aceste „istorii”, spune Adorno, îi învaŃã pe indivizi cã trebuie sã fie realişti, cã trebuie sã renunŃe la ideile romantice (şi) sã se adapteze cu orice preŃ, sã nu aştepte mai mult decât ceea ce existã”.
 Pentru Marcuse „trãsãtura nouã, în zilele noastre, este aplanarea antagonismului dintre culturã şi realitatea socialã prin eliminarea elementelor opoziŃionale, strãine şi transcendente din cultura superioarã, în virtutea cãrora aceasta constituie o altã dimensiune a realitãŃii, pe cale de dispariŃie. Lichidarea culturii bidimensionale are loc nu prin negarea sau respingerea valorilor culturale, ci prin încorporarea lor cu toptanul în ordinea existentã, prin reproducerea şi etalarea lor pe scarã largã”(H. Marcuse, op.cit.).
 E. Sunt conŃinuturi manipulatoare – „Industria culturalã nu constituie un simplu aparat (...) care nu creeazã ideologie, şi se mulŃumeşte sã o promoveze şi sã o difuzeze. Industria culturalã nu difuzeazã doar, ci şi creeazã ideologie. A apãra caracterul ei industrial sau a nega obligaŃiile ei faŃã de artã şi culturã sunt chestiuni ce reies dintr-o poziŃie ideologicã
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 agresivã. Este evident cã dacã principiul director al activitãŃii culturale constã în comercializare, toate producŃiile de artã, ştiinŃã, literaturã şi culturã în general sunt, în mod necesar, afectate. Este evident, de asemenea, cã industriile culturale joacã un rol important în modelarea mentalitãŃilor”(H. Marcuse, op.cit).
 ŞCOALA DE LA TORONTO
 Pornind de la un studiu asupra industriei canadiene a hârtiei, economistul Harold Adams Innis (1894-1952), profesor la Universitatea din Toronto, publica în anul 1950 volumul „Imperiu şi Comunicare” („Empire and Communication”) în care analiza media din perspectiva spaŃio-temporalã, precum şi implicaŃiile politice ale utilizãrii unor media.
 Una dintre concluziile sale era aceea cã apariŃia tiparului a însemnat trecerea de la societatea definitã prin timp, la cea definitã prin spaŃiu: „acele media care scot în relief latura temporalã sunt cele care dureazã în timp – pergamentul, lutul, piatra, iar cele care scot în relief latura spaŃialã pot fi mai puŃin durabile şi chiar fragile – papirusul, hârtia. Ele sunt legate de largi domenii ale administraŃiei şi comerŃului (...) Materialele (suporturile) care scot în eviden]ã timpul, favorizeazã descentralizarea şi ierarhizarea instituŃiilor, în timp ce acelea care scot în evidenŃã spaŃiul, favorizeazã centralizarea şi sistemele de guvernare mai puŃin ierarhizate”( H. Innis, apud. R. Silverstone, 2000, p. 112).
 Iatã cum sintetizeazã Armand şi Michele Mattelart concepŃia lui Innis: „puterea este o chestiune de control al spaŃiului şi timpului. Sistemele de comunicare modeleazã organizarea socialã pentru cã structureazã raporturile temporale şi spaŃiale. În istorie se disting douã categorii de mijloace de comunicare în masã, care contribuie la formarea a douã tipuri de imperii. Prima, legatã de spaŃiu (space binding) simbolizatã de tipar şi de comunicarea electronicã, duce la expansiune, la controlul unui teritoriu şi vizeazã centralizarea. A doua, legatã de timp (time binding), semnificative fiind comunicarea oralã şi manuscrisul, favorizeazã memoria, conştiinŃa istoricã a micilor comunitãŃi şi formele tradiŃionale de putere; vizeazã descentralizarea” (1995).
 Preocupat de evoluŃia umanitãŃii din perspectiva dominaŃiei elitelor prin intermediul culturii scrise, el gãseşte cã dintotdeauna mijlocul de comunicare a fost o sursã de putere care a fãcut posibilã extinderea marilor imperii economice şi politice. Monopolul cunoaşterii, deŃinut de instituŃiile ecleziastice, ca şi de mânãstirile budiste s-a constituit utilizând pergamentul ca medium. Innis atribuie, de exemplu, hârtiei „responsabilitatea” dezvoltãrii, în China, a unei administraŃii birocratice, iar papirusul ar fi influenŃat procesul de extindere a imperiului egiptean ş.a.m.d.
 Ulterior, radioul şi chiar televiziunea, au schimbat comunicarea în sensul favorizãrii laturii temporale, în cele din urmã efemeritatea tot mai accentuatã a cuvântului spus şi a imaginii difuzate la scarã tot mai largã
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 prevestind o revenire la cultura oralã. TradiŃia oralã se cere restabilitã pentru a contracara efectele determinismului tehnologic, vinovat de reducerea interacŃiunilor umane, proces cu o influenŃã nedoritã asupra participãrii democratice a indivizilor la viaŃa comunitarã.
 Acest tip de abordare criticã a fenomenului comunicaŃional mediat – „determinismul tehnologic” – a fost continuat de Marshall McLuhan (1911-1980), cel despre care Edgar Morin avea sã afirme cã promova o concepŃie bazatã pe o „antropologie senzorialistã”.
 Modelul propus de McLuhan se fondeazã pe ipoteza cã media au impact determinant asupra echilibrului percepŃiilor umane: „PerfecŃionãrile unui mijloc de comunicare sunt, de obicei, bazate pe un transfer de utilizãri dintr-un sens în altul, ceea ce implicã o rapidã reajustare a tuturor experienŃelor precedente (deci) orice schimbare la nivelul unui mijloc de comunicare produce un lanŃ de consecinŃe revoluŃionare la fiecare palier al culturii şi politicii” (McLuhan, 1955). Media ar fi „extensii ale facultãŃilor noastre” care influenŃeazã sim]urile, percepŃiile noastre individuale şi forma societãŃii în care trãim.
 Dintre numeroasele sale scrieri reŃinem douã ca fiind reprezentative – „Galaxia Gutenberg” (1962) şi „Pentru a înŃelege media” (1968). În prima lucrare, McLuhan analizeazã efectele extinderii alfabetizãrii şi ale dezvoltãrii tiparului asupra culturii, promovând ipoteza cã tiparul a creat un nou echilibru în percepŃiile noastre, echilibru ce a dat naştere unei culturi total diferite de cea precedentã (oralã): cultura scrisã. Cultura oralã privilegia percepŃia audio-tacticã, producea o interdependenŃã între oameni şi influenŃa condiŃiilor sociale, formele cultuale, structurile politice şi economice (oralul consolideazã viaŃa comunitarã datoritã privilegierii interdependenŃelor). În schimb, cultura scrisã favorizeazã un alt tip de percepŃie – vizualul –, precum şi reprezentarea liniarã, uniformã a lumii, generând apariŃia unor societãŃi bazate pe proprietatea privatã, care stimuleazã individualismul, încurajeazã nevoia de intimitate. Deci, media cea mai utilizatã (dominantã) determinã forma de echilibru între simŃurile, percepŃiile noastre, care la rândul lor determinã forma societãŃii şi structurile sale.
 Prin urmare, omenirea a cunoscut, în evoluŃia sa istoricã, trei tipuri de culturã, determinate de tehnicile de comunicarea utilizate: cultura oralã (tribalã, miticã), în care vorbirea a servit pentru comunicare, cultura vizualã („Galaxia Gutenberg”), în care tiparul a fost dominant şi a generat o cultura fragmentatã, specializatã, şi cultura electronicã („Galaxia Marconi”) care nu este altceva decât un nou tip de arhaism şi de tribalism – o erã miticã, globalã, o reîntoarecere la instantaneitate, în care oamenii redevin culegãtori de bunuri. De aceastã datã însã, bunurile sunt informaŃii – „marfa centralã este informaŃia, iar bunurile tangibile, pure accesorii ale mişcãrii informaŃiilor”.
 Generalizarea comunicãrii mediate electronic va duce, susŃine Mc Luhan, la apariŃia „satului global” – lumea tinde sã devinã o mare familie
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 ori, aşa cum avea sã spunã ulterior, un mare teatru: „Efectul lansãrii şi al înmulŃirii sateliŃilor este conversia planetei într-un teatru global, care cere un montaj grandios, cu mult peste acelea concepute la bãtrânul Hollywood. Teatrul global pretinde din partea populaŃiei lumii nu numai sã participe în calitate de spectator, dar şi sã facã parte din distribuŃie”( M. McLuhan, 1997, p.81)
 În cea de-a doua lucrare – „Pentru a înŃelege media” – autorul lanseazã celebrul slogan „media este mesajul”, în sensul cã tehnologia pare sã aibã un rol mai important decât conŃinutul vehiculat: nici mesajul propriu-zis, nici caracteristicile receptorilor de mesaje nu au un impact puternic asupra societãŃii, ci forma media este determinantã. Aceastã afirmaŃie se bazeazã pe ipoteza cã influenŃa unei media nu se exercitã asupra opiniilor, concepŃiilor oamenilor, ci mai întâi asupra percepŃiilor lor, a echilibrului simŃurilor lor, de o manierã continuã.
 El realizeazã şi o clasificare a media, distribuindu-le în calde şi reci, terminologia nu desemneazã însã nici temperatura, nici intensitatea emotivã, ci „modalitãŃile de participare ale receptorilor”; media calde solicitã o slabã participare din partea utilizatorilor şi favorizeazã detaşarea (radioul, tiparul, fotografia, cinematograful), în timp ce media reci reclamã o puternicã participare, cere utilizatorului „sã se angajeze” în receptare (telefonul, televiziunea, vorbirea, desenele animate), acestea presupunând interacŃiunea mai multor simŃuri.
 „Un mijloc cald – afirma Mc Luhan – este cel care extinde un singur simŃ, dându-i o definiŃie înaltã. DefiniŃia înaltã caracterizeazã starea în care eşti bine alimentat cu date (informaŃie). O fotografie posedã, vizual vorbind, o definiŃie înaltã. Un desen animat are o definiŃie scãzutã, pur şi simplu pentru cã oferã extrem de puŃinã informaŃie vizualã. Telefonul este un mijloc rece, sau cu definiŃie scãzutã, deoarece urechii i se pune la dispoziŃie o cantitate micã de informaŃie. Iar vorbirea este şi ea un mijloc rece, pentru cã se oferã foarte puŃin, fiind nevoie ca restul sã-l completeze cel care ascultã. Spre deosebire de acestea, mijloacele calde nu lasã atât de mult de umplut sau completat pe seama receptorilor. Prin urmare, mijloacele calde pretind o participare scãzutã (...) cele reci necesitã o participare mare şi un grad ridicat de completare din partea receptorilor”. Dacã aşa stau lucrurile, media/mijlocul însuşi interacŃionând cu simŃurile şi atitudinile publicului, şi nu conŃinutul, rezultã cã proprietãŃile fizice, tehnice ale media pot determina schimbãrile sociale.
 Preocupat de clarificarea perspectivei propuse de Mc Luhan, fostul sãu student, Paul Levinson, avea sã avertizeze ulterior cã cei mai mulŃi critici „au confundat aceastã expresie – media este mesajul – cu afirmaŃia cã substanŃa, (respectiv) conŃinutul mesajelor pe care le citim în ziare sau le vedem la televizor, nu ar avea nici o importanŃã (...) când, în fond, nu existã mijloc de comunicare fãrã conŃinut. Dacã nu ar avea conŃinut, nu ar fi mijloc”. Cât priveşte clasificarea cald-rece, ar fi vorba de „o comparaŃie senzorialã pe care Mc Luhan a împrumutat-o
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 din argoul jazz-ului pentru a desemna mass-media de profil superior şi inferior (...) Ideea centralã a sintagmei cald-rece este aceea cã media care sunt sonore, luminoase, limpezi, fixe („calde”, sau de înaltã definiŃie) evocã o implicare mai redusã a receptorilor decât acele media ale cãror prezentãri sunt slabe, umbrite, tulburi şi schimbãtoare („reci” sau de joasã definiŃie). RaŃiunea psihologicã a acestei deosebiri este aceea cã, în cazul media mai puŃin complete, de profil inferior, suntem obligaŃi şi seduşi sã muncim mai mult, sã fim mai implicaŃi pentru a umple golurile”( P. Levinson, 2001, p.20).
 ►Lecturi suplimentare (opŃionale)
 Comunicarea în câmpul social. Texte alese, antologie de LuminiŃa Mihaela Iacob, Bogdan Bãlan, Ştefan Boncu, Editura UniversitãŃii Al. I. Cuza, Iaşi, 1997
 Christian Baylon, Xavier Mignot, Comunicarea, Editura UniversitãŃii Al. I. Cuza, Iaşi, 1997
 Ioan Drãgan, Paradigme ale comunicãrii de masã. Orizontul societãŃii mediatice, Editura Şansa, Bucureşti, 1996
 3.2. Lucrare de verificare Unitatea 3
 1. ExplicaŃi noutatea abordãrilor propuse de Şcoala de la Palo Alto în cercetarea comunicãrii - 3 puncte.
 2. RealizaŃi un inventar sumar al interacŃiunilor simetrice şi complementare în care sunteŃi implicat - 2 puncte.
 3. PropuneŃi o definiŃie a <produselor culturale>- 3 puncte.
 4. În opinia dv. dupã culturile oralã, vizualã şi electronicã, cum aŃi putea defini cultura actualã? Ne aflãm în <satul global>? - 2 puncte.
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