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Argumentarea este una dintre cele mai complexe activitati ale omului. A
argumenta inseamnd sd inaintezi idei, opinii intr-un raport de interactiune
logica si de continuitate adecvata, astfel incit sa conduca la acceptarea sau
la respingerea anumitor teze, idei. Argumentarea este o activitate
intelectuald ce ne permite sa inaintam si sa clarificam inferente pentru a ne
preciza pozitiile, a ne defini opiniile referitor la anumite procese, relatii
raporturi in care suntem implicati. Fiecare din noi doreste sd materializeze
cat mai exact gandurile si sentimentele ce ne coplesesc. Argumentarea
constituie ,,pivotul comportamentului nostru verbal” [1,9] indiferent de
invelisul lingvistic” [2, 401] cu care anumit demers este adus in fata
receptorului. Acesta poate fi o dezbatere, o polemicd, un dialog, articol
stiintific, conferinta, o negociere diplomatica, un proces juridic etc.

Este cunoscut faptul cd scopul ideal al argumentatiei este convingerea.
Idealul noi nu-1 vom atinge, dar tendinta trebuie sa persiste permanent.

Existd doua metode pentru a-1 convinge pe celalalt, fie el e interlocutor,
recipient, oponent: metoda logica si metoda extralogica. Conditia logica ca
fiind §i principald, a organizarii argumentatiei e sd se respecte anumite
reguli de corectitudine. Aceasta este o conditie esentiald. Ea este valabild
atit pentru argumentatia in favoarea unei opinii, cit i pentru cazul cind este
indreptata contra altei opinii. O argumentatie informala trebuie sa-si atinga
scopul: adica sd fie Incununata de succes, sa induca un proces de convingere
a partenerului, adversarului, sd inoculeze in constiinta interlocutorului
viziunea sa asupra problemei discutate.

Metoda cea mai convingatoare a argumentatiei este utilizatd incd in
Grecia Antica. Aici argumentatia exclusiv se bazeazd pe o Intemeiere
demonstrativa, se bazeazi la rindul ei pe rationamentele deductive. In
calitate de rationamente deductive cel mai frecvent Aristotel apeleaza la
silogisme. Tipurile de formare a silogismelor, a regulilor si erorilor posibile
sunt analizate de el in opera ,,Analitica prima” si ,,Analitica secunda”.
Implementarea silogismelor sunt analizate in lucrarea ,,Retorica”. Ultima se
deosebeste de ,,Analitici” prin faptul ca posedad un aspect exclusiv practic.
Elocinta are menirea sd gaseasca, sia evidentieze cidile posibile de
convingere in fiecare caz aparte fatd de interlocutorul real. Cu toate ca cea
mai potrivitd formd de convingere este asiguratd de demonstratiile
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silogistice Stagiritul propune sa folosim unele variante mai flexibile, mai
slabe ale acestui tip de inferentd. Utilizarea silogismelor complete face
dificila comunicarea verbala, de aceea ele (silogismele) sunt inlocuite cu
entimemele. Entimema in greceste inseamna cugetarea vie, reflectare.
Entimema este o reflectare eliptica a silogismului prin subintelegerea, dar
neenuntarea expresad a unei dintre premise sau chiar a concluziei. Entimema
este silogismul cu o premisa suprimata [3,111].

Cercetind forma entimematica a inferentei Aristotel a considerat-o ca
argument folosit cu regularitate de catre oratori politicieni sau avocati in
discursurile lor in fata auditoriului larg. Pentru entimema forma cea strictd a
logicii nu este atit de necesard. Silogismul eliptic sau entimema I-a
preocupat pe Aristotel intr-atit incit el acordd o importantd majora folosirii
acestui tip de silogism, acoperind cu aceasta cel putin jumatate din retorica.

Analog si in cazul inferentelor inductive, e suficient de adus un exemplu
tipic pentru a-l convinge pe public de veracitatea generalizarilor efectuate
intr-o situatie concreta.

In ,Retorica” sa Aristotel analizeazd ca forme principale ale unei
argumentdri intr-un discurs public anume aceste doud metode. El
mentioneaza ,ca toti oratorii 1si expun argumentele exemplele sau
construiesc entimeme, neutilizind nimic mai mult” [4, 70]. Silogismelor
eliptice in opera sa 1i revin un rol decisiv, deoarece pentru a convinge in
opinia lui, este necesara o dovada oarecare.

Asadar una din metodele principale de argumentare in antichitate in
procesul unui discurs public, a unui dialog constructiv sau distructiv, sau
discutii este utilizarea entimemelor. Entimemele pot fi dupa caracterul lor
universale si particulare. Cele universale se referd la toate cazurile si de
aceea noi utilizdm judecdti generale sau universale. Altele se refera la cazuri
particulare. Aristotel deosebeste pe de o parte procedee ale convingerii ce
»hu de noi sunt inventate” [5,75], cum ar fi procesele verbale, acordurile
scrise, contractele incheiate marturiile, pe de altd parte ,,acelea care sunt
create cu ajutorul mijloacelor noastre proprii”[6,80]. in procesul de
comunicare cu atit mai mult In comunicarea verbald aceste procedee
conteaza foarte mult.

Argumentarea ca interdisciplind In cimpul stiintelor comunicarii face
parte din familia actiunilor umane, avand drept finalitate-convingerea.
Argumentarea diferd esentialmente de violenta, de programarea
neurolingvisticd, de hipnozd, de drogare. Cunoasterea argumentarii ca
stiintd, formarea si educarea abilitatilor practice de implementare a regulilor
corespunzitoare ,,nu este nicidecum un lux, ci o necesitate” [7,12]. Cel care
are aspiratii Inalte si doreste sd avanseze pe scara sociald nu poate sid nu
accepte stapinirea acestui fascinant tip de comunicare verbald. Exista
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diferite tipuri de inegalitati, de exemplu cea economica. Ignorarea,
necunoasterea sau lipsa unor deprinderi de argumentare eficientd pentru
sustinerea unei idei este o altd formad de inegalitate, de data aceasta
inegalitate spirituald si intelectuala. ,,A nu putea argumenta este o cauza de
inegalitate culturald, care se suprapune traditional inegalitatii economice”
[8,13]. In conditiile de astizi sistemul democratic acorda tuturor cetatenilor
dreptul de a lua cuvintul, dreptul de a-si sustine opinia proprie, de a-si
promova viziunile sale prin instituirea libertatii de expresie, ca drept
constitutional fundamental. Acest drept de baza este necesar de valorificat
din plin de catre fiecare cetitean al Republicii Moldova.

O importantd majora argumentarea o are In negocieri si mai ales in
negocierile internationale. in cazul in care se intilnesc diferite stiluri de
negociere aceastd diferentd In argumentare este cu mult mai pronuntata.
Daca comparam stilurile occidentale intre ele sau stilurile orientale intre ele
diferenta este desigur, dar aceastd diferentd este cu mult mai evidentd in
cazul cind comparam doi negociatori sau doua echipe de negociatori ce sunt
reprezentanti ai diferitor culturi europeana si asiatica. Cunoasterea stilurilor
nationale fac comunicarea mai eficientd, mai influenta, ne ridica sansele de
a castiga, ne maresc avantajele fata de celilalt.

Stilul de culturd japonez poseda o serie de trasaturi de caracter ce cu
mult 1i avantajeazd. Printre principiile comunicarii eficiente ce 1i
favorizeaza as evidentia stipinirea de sine si tendinta catre actiuni
coordonate in grup. Japonezului din copilarie i se educd, i se infiltreaza in
congtiinta sa spiritul solidaritatii in grup. El este invatat sd poatd sa-si
reprime sentimentele, sd-si modereze ambitiile. Morala japoneza considera
ca esentiale sunt raporturile interdependente intre oameni. Individualismul
conform filosofiei orientale este inuman, e ceva strain omului. ,,Gaseste
grupul 1n care apartii. Fii fidel lui si bazeaza-te pe el, activind de unul singur
n-ai sa-fi géasesti locul in viatd, te vei pierde in labirinturile ei. Fara
sentimentul dependentei nu existd nici sentimentul increderii in fortele
proprii”[9,30].

Un asa comportament conform traditiilor japoneze totdeauna il
avantajeaza pe exponentul ei. Japonezii s-au obisnuit sa-1 aprecieze pe
celdlalt in primul rind dupa apartenenta la un grup sau altul. Cind japonezii
se Intilnesc mai intli cautd sid determine carui grup apartine celalalt si
totdeauna locul pe care 1l ocupa fiecare in ierarhia grupului. De aici reiese si
esenta comunicarii si a argumentarii. Toate aceste atitudini lasa amprenta pe
intregul comportament.

In negocieri se utilizeaza si o alta forma a comunicirii verbale- dialogul.
De calitatea dialogului depinde si eficienta unei negocieri. Fiind o alternare
de intrebari si raspunsuri dialogul implicit contine un potential de
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ambiguitatea cu care raspund la orice ofertd. Pentru ei imprecizia constituie
o forma de protectie, dandu-le posibilitatea sd-si ,,salveze obrazul” in caz ca
lucrurile vor iesi prost” [10, 194].

Am remarcat mai sus cd japonezii evitd confruntarile verbale. Consensul
reprezintdi un mod de viatd in Japonia, iar sistemul de deplasare a
informatiei 1n susul si in josul lantului decizional poate deveni un adevarat
test de rabdare. Japonezii ,,nu sunt vestiti pentru capacitatea de a lua hotariri
imediat” [11, 194]. De aici nu trebuie sa ne asteptim la raspunsuri rapide la
intrebarile si problemele ridicate. Pentru japonezi armonia in relatii trebuie
pastratd cu orice pret. Daca oferta noastra va fi inacceptabila nu ni se va
spune niciodatd ,,Nu” in mod direct [12, 195]. Aminarile si solicitarile de
date suplimentare ar trebui interpretate ca preludiu al unui esec.

Argumentarea sub forma sa dialogalid evolueazid nu doar istoric. In
diferite conditii socio-culturale ea isi manifesta diferite aspecte, unele forme
ale sale pot fi acceptate sau neacceptate sau respinse chiar. Atitudinea
aceasta diferd de la o cultura la alta.

Potrivit investigatiilor unor etnografi la unele popoare intr-o discutie
victoria 1i apartine aceluia care 1si spune ultimul opinia. Obiectul discutiei
este totalmente eclipsat de insasi personalitatea celui care vorbeste.

Polemica, de exemplu, este respinsd in unele civilizatii orientale.
Fenomenul in cauza este specific acelorasi japonezi. Celebrul savant
fizician Yukawa Mikedi descrie atitudinile japonezilor fatd de polemica in
felul urmator: ,,Arta de a polemiza nu este specifica pentru japonezi... o
discutie foarte aprinsa poate sa-l1 insulte pe altul si este firesc ca noi evitdm
astfel de discutii. In occident probleme de asa naturd nu apar, din contra
discutiile permanente aici 1i apropie pe oamenii, pe parcursul dezbaterilor ei
devin chiar si prieteni” [13,31].

Asadar, reusita unei argumentarii este in strinsa legaturd cu respectarea
legilor si cerintelor logice si cu cunoasterea culturii partenerului care este
necesar de luat In consideratie de fiecare data cind comunicadm verbal cu el,
ultima reprezentind cerintele extralogice.
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Relatiile de familie in structura relatiilor sociale ocupa cel mai important
loc 1n viata individului. Aceste relatii se ramifica in dependenta de legaturile
generationale intre membrii familiei. In principiu, ele au doua forme de
baza valabile pentru rude de sange - relatii ale familiei restranse si relatii ale
familiei largite.

Relatiile familiei restranse sunt intretinute de partenerii casatoriti (sau
care coabiteza) si copiii lor. Relatiile familiei largite le determinam ca
relatiile familiei restrAnse cu rudele lor. Mai clar structura acestor relatii o
putem observa din schema 1.
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