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ELEMENTE DE PERSUASIUNE iN COMUNICAREA EDUCATIONALA

Ionut VLADESCU

Universitatea ,, Petre Andrei” din lasi, Romdnia

Educational communication can be approached in terms of ,,action” or ,,influence” undertaken by teachers to deter-
minate changes in the students' personality. Teachers are persuasive agents who pursue clearly defined educational goals.
Teacher's intention in constructing a argumentative discourse is not only to communicate solutions to problems addressed,
but to lead students to share these too. There is not about obtrusion or constrain. In educational field often the outcomes
depend on the success of persuasion, which plays a important role in interpersonal behavior. Teachers seek to persuade
students to accept their messages or these are worth for their personality development by using verbal or even nonverbal
techniques. Children do not accept unconditionally teachers or parents' messages. They need to be persuaded for
addressing an academic topic, behaving in a certain way or involving in various activities. Therefore, we consider
persuasion as an effective way for desirable changing in people' (students) activity and behavior who conscious receive,
process and accept a message communicated by a influential source (teacher).

1. Comunicarea ca proces de influenta

Actiunile educative presupun instituirea unor relatii de comunicare intre profesori si elevi, prin intermediul
limbajului verbal sau al celui nonverbal, al caror scop este producerea unor modificéri la nivelul persona-
litatii celor ce sunt educati. Orice activitate educativa presupune procese si relatii de comunicare, mijlocite de
cuvant, imagine, gest, semn sau simbol. Despre comunicare putem vorbi in termeni de ,,actiune” sau de ,,influenta”
intreprinsa cu scopul de a provoca schimbari la nivelul personalitatii elevilor. Scopurile urmarite de profesor
sunt foarte variate: informarea, iIndrumarea, captarea atentiei, stimularea capacitatilor de invatare, realizarea
conexiunii inverse, aprecierea performantelor, asigurarea transferului etc.
altora, o interactiune cu altii si o reactie la altii (D.McQuail, S.Windahl, 2001). Asadar, ea presupune un efect.
Ori de cate ori are loc comunicarea se produce o schimbare de stare, se intdmpla ceva care modifica relatia
participantilor unul fatd de celalalt sau fata de lumea exterioard. Schimbarea tine de esenta comunicarii, In
sensul cd dupa ce a avut loc un astfel de proces, lucrurile nu mai sunt aceleasi pentru participanti, nici in ceea
ce priveste relatia dintre ei. Existd grade diferite ale prezentei sau absentei intentionalitatii si un continuum al
tipurilor de efecte, variind de la cele deliberate si neambigue pana la cele mai imprevizibile si aleatorii.

Efectele comunicarii si, desigur, influenta, pot fi privite, de exemplu, ca parte a unui proces de invatare sau ca
rezultat al activitatii de procesare a informatiei de citre un receptor sau ca o forma de adaptare functionala de-
terminatd de nevoile receptorului. Influenta poate insemna fie a-1 determina pe celalalt sa ti se conformeze, fie
pur si simplu o mare similitudine de gandire si comportament intre transmitator si receptor. Chiar si in forma
persuasiunii, ea nu poate fi eficientd decat daca e acceptata de receptor. Poate cé cea mai buna caracterizare a
influentei este cea facuta de T.Parsons (1967), care o considera un mecanism generalizat prin intermediul caruia
sunt determinate atitudinile si opiniile, in special in cadrul unui proces de interactiune intentionata. T.Parsons
considera influenta drept un mijloc simbolic de persuasiune: ea determina decizia celuilalt de a actiona intr-un
anumit fel pentru ca simte ca acesta este un lucru bun pentru el si nu pentru ca prin nonconformare si-ar incilca
anumite obligatii. Un actor social poate incerca sd obtind conformarea altuia fie influentandu-i intentiile, fie
manipuland in beneficiul sau situatia n care acesta se afla. Comunicarea este rezervata, in cea mai mare parte, celui
dinti si poate fi folosita pozitiv, in cadrul argumentatiei rationale sau negativ, activand anumite obligatii ale
celui supus procesului de influentare. In aceste variante, influenta este redusa la categoria unica a persuasiunii.

2. Opinii si dialog in comunicarea educationala

In general, prin cuvéntul ,,opinie" desemnam un punct de vedere pe care o persoani si 1-a format asupra unui
subiect. In momentul in care individul se confrunti cu o situatie-stimul asupra cireia trebuie s se pronunte,
procedeaza la o prelucrare a datelor detinute prin prisma propriului sistem de referinta (cunostinte disponibile, ati-
tudini formate, sentimente, credinte etc.), prelucrare in urma careia rezultd o opinie asupra situatiei respective.
Intr-un act de comunicare, informatia transmisa sub forma de opinie reprezinti una din mai multe posibile pe
care le-ar putea primi receptorul. Atat cel care o furnizeaza, cat si cel care o primeste admit, in mod implicit,
ca o astfel de informatie este discutabild, intrucat constituie rezultatul unei interpretéri, anticipari sau evaluari
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personale. Schimbul de opinii ocupa ponderea cea mai Insemnata in cadrul comunicarii dintre oameni, fie ca
e vorba de relatii cotidiene, IntAmplatoare §i pasagere, fie ca e vorba de interactiuni care au ca scop dezbate-
rea organizata a unor probleme importante.

Opinia reflectd un mod personal de intelegere, care std sub semnul relativismului. De aceea, afirmarea
unei opinii constituie un prilej de discutie si controversa. Datoritd acestui fapt, o intreaga traditie filosofica,
marcatd de obsesia cunoasterii ca luare in stapanire a adevarului absolut, valabil oricand, oriunde si pentru
orice, a perpetuat un dispret profund fatd de opinie, pe care a denuntat-o ca fiind o forma inferioara de
cunoastere, fragild si instabild (V.Florescu, 1973). In ton cu aceasta atitudine, Platén, in Republica, acorda
opiniei un loc intermediar intre stiintd si ignorantd. Dispretul a fost puternic alimentat, mai apoi, de catre
Scolastica si rationalismul modern. Pentru Kant, de exemplu, opinia presupune a considera ceva ca adevarat,
dar cu constiinta unei insuficiente in probare.

In cadrul procesului educativ comunicarea imbraca adesea forma dialogului sau a dezbaterii colective
(polilogul). Intre participanti se stabileste un schimb critic de opinii sustinute argumentativ, cu privire la o
anumitd chestiune pusa in discutie. Procesul educational antreneaza frecvent elevii in astfel de interactiuni,
pentru ca aici foarte multe teme presupun solutii opinabile. Desigur, multe adevaruri ale stiintei sunt asumate ca
fiind indubitabile, deci de necontestat, intemeierea lor realizandu-se prin demonstratie. Dar sunt supuse stu-
diului si domenii In care se manifestd o varietate bogata de optiuni In intelegerea omului si a societatii dintr-o
perspectiva subiectiva, in care se confruntd puncte de vedere si interpretari diferite. Adeziunea pentru o anumita
optiune si-o dau cei care gasesc in ea temeiul cognitiv si afectiv pentru propriile nazuinte si sperante comprehensive.

In multe situatii educative se vehiculeaza cunostinte al ciror adevar nu poate fi pus sub semnul indoielii,
acestea fiind produsul unei cunoasteri demonstrative, care are intotdeauna ca rezultat adevaruri necesare. Dar
atunci cand profesorul si elevii se antreneaza ntr-o actiune comunicativa ce ia forma dialogului sau dezbaterii
colective purtate asupra unei probleme, sunt elaborate mai multe raspunsuri posibile, raspunsuri continand
fiecare o solutie relativa la problema respectiva. Ideile astfel exprimate circumscriu un univers al judecatii
opinabile, care se inridicineazi in experienta cognitiva a subiectului. In timp ce descriptiile cognitive sunt
expresii ale unei raportari obiective la realitate, opiniile constau in adoptarea unei atitudini cognitive, dar si
afective, de natura subiectiva. Consecinta unei astfel de atitudini este afirmarea unor puncte de vedere diferite
asupra aceleiasi probleme, lucru usor de sesizat mai ales 1n cazul reflectiei filosofice, marcate de opinii extrem
de variate. Enunturile apartinand stiintelor socioumanistice, de exemplu, nu se preteaza la proceduri de veri-
ficare la fel de puternice ca cele aplicabile enunturilor apartinand stiintelor naturii. Ele sunt considerate accep-
tabile in masura in care nu sunt contradictorii §i se sustin reciproc.

In comunicarea educationald sunt vehiculate interogatii, puncte de vedere diferite, perspective de interpre-
tare si argumentare la care participantii au ajuns printr-un demers de tip reflexiv. Acestia 1si comunica reciproc
opiniile, ca solutii alternative, cu privire la problema pusd in discutie, argumentandu-si fiecare pozitia si
cautand sa-1 atraga pe interlocutor de partea ideilor pe care le-a propus, indepartandu-1, eventual, de altele.
Dialogul este acea forma a comunicérii in care fiecare din participanti are acces, in orice moment, la fiecare
din cele doua roluri: emitator si receptor (intrebator si respondent). Este foarte important ca cei implicati in
dialog sa se considere parteneri In solutionarea unor probleme, dar niste parteneri care vad lucrurile diferit,
fapt pentru care trebuie lasati sa spuna fiecare ce gandeste si sa fie ascultati cu atentie. Opiniile si argumentele
celuilalt trebuie intelese si luate in considerare, altfel relatia dialogala nu poate fi eficienta. Intre ei, subliniaza
Gh.Minai, este necesar sa se stabileasca ,,0 relatie interpersonald de comunicare simetrica, ca partenerii ce
colaboreaza sa intemeieze neconstrangator, unul pentru celalalt, o alternativa" la problema cu care se confrunta;
aceasta simetrie constd in faptul ca ,,...dialogantii au aceleasi sanse si disponibilitati de a conduce dezbaterea,
de a propune argumente, de a accepta sau respinge argumentele celuilalt, de a analiza valori specifice afirma-
tiilor si negatiilor si de a stabili sensurile obiectivelor" (1987, p.36). Nu este vorba aici de invingatori si invinsi,
caci nimeni nu poate emite pretentia ca este atotstiutor. Dacd vreunul dintre interlocutori considera ca este
singurul detinator al adevarului si ca, in consecinta, sustinerile sale nu pot fi puse la indoiala, atunci el va
privi sustinerile celuilalt ca fiind sigur gresite si, deci, de neluat in seama. Dimpotriva, dialogul presupune
deschidere spre celdlalt si influentare reciproca a punctelor de vedere, céci interlocutorii nu comunicé altceva
decéat opinii. Aceasta forma de comunicare inlatura adeziunea neconditionatd la anumite puncte de vedere,
considerate a priori ca fiind de neclintit, infailibile, definitive.

Dialogul exclude recursul la argumentam ad hominem si promoveaza confruntarea punctelor de vedere
diferite, chiar divergente. Nu se renunta la propria opinie in favoarea alteia, decat daca aceasta este convinga-
toare prin forta argumentelor care o sustin. Dialogul angajeaza subiectii participanti intr-o confruntare colec-
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tiva, care presupune reflectia criticd asupra ideilor partenerului, aprofundarea, interpretarea si corectarea lor.
Pe baza confruntarii se construiesc noile idei. Prin respingeri si acorduri partenerii converg, de preferat persu-
asiv, spre o solutie finald, care reprezintd o modalitate opinabild comuna asumata si interiorizata. Dialogul nu
se confunda cu o simpla transmitere de mesaje, specifica discursului monologal, ci este o forma a comunicarii
in care se produc problematizari si mai multe solutii posibile sustinute prin argumente. Fiecare dintre parti-
cipanti comunica propria solutie-alternativa si cautd sa cerceteze critic propunerea partenerului. Are loc un
schimb de opinii ce trebuie si permitd degajarea unei solutii comune pentru chestiunea pusa in discutie. in
lipsa acesteia ne-am afla in fata unui asa-zis ,,dialog al surzilor”. Angajarea in dialog presupune optiunea
deschiderii spre celilalt. Hotaratoare este confruntarea punctelor de vedere asumate de catre subiectii impli-
cati si decizia ce va fi luata In perspectiva realizarii acordului. Dar, acordul cu privire la o opinie nu poate fi
obtinut decat prin forta argumentelor care o sustin: ,,Argumentarea are un scop bine determinat: solutionarea
pe cale negociata a conflictelor de opinie. Daca intre doi indivizi existd un conflict de opinie (o divergenta de
pareri in legaturd cu sustinerea sau respingerea unei teze), nu existd alta cale rationald la indemana pentru
solutionarea (stingerea) acestuia decat administrarea dovezilor (probelor, argumentelor, temeiurilor) in favoarea
sau in defavoarea tezei. In functie de forta intemeietoare a dovezilor, conflictul de opinie va fi transat in contul
unuia sau altuia dintre participantii la relatia dialogicd" (C.Salavastru, 2003, p.96). Fiecare dintre participantii la
dialogul argumentativ tine la opinia sa si se straduieste, atit cat poate, sa si-o sustind, respingand-o, totodata,
pe a celuilalt. Sunt initiate polemici, confruntari, dezbateri critice, care angajeaza inevitabil argumentarea pentru
sau impotriva unei teze, ajungandu-se, Intr-un final, la triumful celui care prezinta temeiurile cele mai puternice.

3. Ce inseamna a persuada?

Persuasiunea a fost prezenti dintotdeauna in comunicarea interumand. In esenti, aceasta este un act simbolic
la baza caruia sta incercarea de a-i influenta pe altii. Grecii antici au fost primii care au sistematizat utilizarea
persuasiunii denumind-o ,,retorica". O studiau 1n scoli pentru a o folosi, mai apoi, in justitie sau politica. Orasele-
state erau organizate democratic, iar cetatenilor li se permitea sa dezbata problemele cotidiene. Filosofii greci,
precum Aristotel, au incercat sa descrie ce se intampld atunci cand intervine fenomenul persuasiunii, iar majo-
ritatea constatdrilor in aceastd privintd ramane si astdzi valabild. El a definit retorica drept acea facultate de a
sesiza, in orice situatie, mijloacele existente pentru a convinge. Retorica se axeaza pe problemele demonstra-
tiilor artistice sau stimulilor pe care un agent persuasiv 1i poate crea sau manipula. De exemplu, acesta poate
sd induca dispozitii emotionale prin alegerea anumitor cuvinte si imagini si poate sd intensifice trairile cu
ajutorul tonului vocii, ritmului rostirii i al volumului glasului. Demonstratiile neartistice sunt cele care nu se
afld sub controlul agentului persuasiv (de exemplu, factorii situationali).

In opinia lui Aristotel, persuasiunea se poate baza pe:

a) Ethos, adica pe carisma si credibilitatea sursei, ceea ce inseamna ca un vorbitor care are o anumita
reputatie (instruit, experimentat, cinstit, corect, cu simtul umorului etc.) si se bucura de credibilitate in
fata publicului are sanse mai mari de a fi ascultat cu atentie si de a convinge. A determina o atitudine
deschisa si chiar increzatoare din partea publicului poate chiar compensa anumite carente n exprimarea
unor rationamente;

b) Pathos, adica pe apelul la factorul emotional, la pasiune §i vointd. Aceasta inseamna ca vorbitorul face
apel la emotiile ascultatorului si se axeaza pe determinarea unor reactii la nivel afectiv. Tot ce tine de
sfera sentimentala actioneaza asupra atitudinii, Tn primul rand cu ajutorul afectelor si mai putin sau chiar
deloc cu ajutorul ratiunii. Aristotel identificd urmatoarele valori consacrate sau virtuti care stimuleaza
emotiile: justitia, prudenta, generozitatea, curajul, cumpdtarea, marinimia, omagierea, intelepciunea.

¢) Logos, adica pe apelul la logic, la argumentare. Persuasiunea decurge din abordarea logica si argumentata a
discutiei. Rationamentele, dovezile, explicatiile sunt menite sd modifice conceptia publicului despre un
anumit subiect si sd-i influenteze convingerile si atitudinile. Logosul se refera la stimulii intelectului
sau la latura rationala a fiintei umane. El se sprijina pe abilitatea publicului de a prelucra date, exemple
sau marturii intr-un mod logic, formuland diferite concluzii. Agentul persuasiv trebuie sd anticipeze
cum va realiza audienta acest lucru si, deci, sa estimeze modelele pe baza carora aceasta prelucreaza
informatia si ia decizii.

Conform teoriei aristotelice, persuasiunea se poate baza pe unul dintre aceste elemente sau pe o combinatie

a lor. Pe langa aceste trei tipuri de demonstratii artistice, Aristotel a identificat si asa-numitii topoi (locuri
comune sau teme care pot furniza stimuli persuasivi logici) si a apreciat ca stimulii emotionali constituie
virtutile pe care le pretuiau cetatenii greci.
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Interesul manifestat pentru persuasiune s-a perpetuat in operele filosofilor romani, din aceleasi motive ca
si 1n cazul grecilor. Cicero a identificat cinci elemente ale acesteia: inventia sau descoperirea dovezilor si a
argumentelor, organizarea lor, stilizarea artistica, memorarea §i rostirea mestesugitd. Quintilianus, la randul
sau, a adaugat cd un agent persuasiv trebuie sa fie un om de o calitate cel putin egala cu talentul lui oratoric.
Observam cu usurintd ca primele definitii s-au focalizat asupra sursei mesajului si maiestriei agentului persuasiv
in conceperea discursului.

Abordarile moderne au adus schimbari semnificative in definirea persuasiunii. Astfel, W.Brembeck si
W.Howell au definit persuasiunea ca fiind ,,0 Incercare constientd de a schimba gandurile i actiunile, manipuland
motivatiile oamenilor 1n raport cu telurile predeterminate" (1952, p. 24). Un alt autor, W.Fotheringham (1966),
identifica persuasiunea cu acel complex de efecte asupra receptorilor provocat de mesajul persuasiv. Chiar si
mesajele neintentionate, receptate din Intamplare, pot fi persuasive dacd schimba atitudinile, convingerile sau
actiunile auditoriului.

In general, persuasiunea este privitd drept un proces modificator de atitudini, credinte, opinii, comportamente.
Accentul este pus pe sursa mesajelor, pe maiestria agentului persuasiv. Dar, dupa cum aratd K.Burke (1970),
ea se produce numai dacd existd cooperare intre sursad si receptor. Continuand aceasta idee a lui K.Burke,
Ch.U. Larson ofera urmatoarea definitie: ,,Persuasiunea este crearea impreund a unei stari de identificare intre
sursa si receptor, ca urmare a utilizarii simbolurilor” (2003, p.26). De indata ce te identifici cu o lume pe care
un agent persuasiv doreste sa o indrigesti, persuasiunea s-a produs. In aceasta definitie, arata insusi autorul
ei, persuasiunea nu este focalizata pe sursa, mesaj sau receptor, ci pe toate acestea in mod egal. Ele coope-
reazd pentru a crea un proces persuasiv. Ideea de a crea impreund procesul persuasiv inseamna ca ceea ce se
petrece in mintea receptorului este la fel de important ca si intentia sursei sau continutul mesajului. Orice
persuadare presupune autopersuadare. Rareori suntem persuadati daca nu luam parte efectiv la acest proces.
Asadar, persuasiunea rezulta intotdeauna din eforturile combinate ale sursei si receptorului.

Persuasiunea este procesul de schimbare a opiniilor, atitudinilor sau comportamentului unor persoane con-
stiente ca se urmareste aceasta schimbare prin expunerea la mesaje transmise cu scopul de a influenta opiniile, ati-
tudinile sau comportamentele lor. Acceptarea acestei definitii permite distinctia dintre persuasiune si manipulare.
Precizarea cé persoana persuadata 1si da seama ca mesajul este construit §i transmis pentru a o influenta dife-
rentiazd persuasiunea nu doar de manipulare, dar chiar si de publicitate. De aceea, persuasiunea poate fi con-
sideratd o modalitate organizata si dirijatd constient de influentare a unei persoane sau a unui grup, apeland la
o argumentatie logica, sustinutd afectiv si motivational, in scopul impunerii unor idei, opinii, atitudini sau
comportamente care initial nu erau acceptate sau agreate de catre cei vizati. Persuasiunea constituie una dintre
principalele forme de exercitare a influentei, permitand compararea rationald a opiniilor si adoptarea unor noi
conceptii si atitudini care se dovedesc superioare, pe fondul respectarii dreptului la optiune al interlocutorilor.

Persuasiunea este o forma de influenta, prin care oamenii sunt convingi sa adopte anumite idei, un anumit
tip de gandire, o anumita atitudine sau actiune prin intermediul unor tehnici de natura rationala sau afectiva.
Persuasiunea este un concept foarte larg, iar sintagma ,,a fi persuasiv" se poate aplica si In cazurile in care
modificarea convingerii s-a realizat fard ajutorul logicii sau al dovezilor, Insd aproape niciodata nu se poate
vorbi despre persuasiune realizata prin forta.

4. Caracterul persuasiv al comunicarii educationale
Profesorii sunt agenti persuasivi care urmaresc atingerea unor obiective educationale clar definite. Intentia
profesorului ce construieste un discurs argumentativ nu se rezuma doar la a comunica solutii pentru problemele
luate in discutie, ci se extinde si la a-i determina pe elevi s le impartaseasca, ceea ce este posibil prin inter-
mediul argumentarii — unul dintre mijloacele de care el se poate folosi pentru a influenta opinia, atitudinile
sau comportamentul celor cu care comunica. Profesorul si elevii 1si comunica unii altora gandurile, incercand
sd se convinga de adevarul, de utilitatea unei idei sau a unei decizii. Uneori, interlocutorul nu crede, nu accepta
ceea ce i se spune si atunci punctele de vedere exprimate trebuie argumentate, adicd probate intr-un anumit
fel. In general, caile prin care profesorul ii poate influenta pe elevi sunt:
1) Autoritatea — profesorul emite dispozitii obligatorii sau impune ascultare elevilor in temeiul unui statut
si al unor calitdti pe care si le afirma intr-un sistem organizat de relatii;
2) Constrdangerea — profesorul face apel la puterea pe care o are pentru a determina un anumit comporta-
ment din partea elevului;
3) Persuasiunea — profesorul urmareste sa obtina adeziunea la ideile expuse mergand pe calea imagina-
tiei, a emotiei §i a sugestiei auditoriului.
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Referitor la acest de pe urma mijloc de influentare, profesorul concepe mesajul in asa fel incat sa foloseasca
particularitatile afective, sentimentele si emotiile elevilor sai. Succesul persuasiv al mesajului transmis depinde
in bund masura de priceperea sa de a exploata starea afectiva a elevilor. Rezultatul obtinut este convingerea
acestora de pe urma de a adopta o opinie, o atitudine sau de a initia o actiune sugeratd de profesor.

La convingere se poate ajunge prin intermediul argumentarii, care se caracterizeaza printr-un efort constient
al profesorului de a-i influenta pe elevi prin intermediul stimulilor folositi intr-un mesaj. In incercarea de a
convinge accentul se pune pe premisele logice, fara a le ignora insa pe cele afective.

In relatiile sale cu elevul, profesorul poate actiona direct, prin interdictii exprimate intr-o maniera constran-
gdtoare categorica: ifi interzic sa mai dovedesti comportamentul X sau iti interzic sa mai gandesti in felul
acesta despre.... Dar, el poate proceda si printr-un ocol epistemic, incercand sia modifice convingerile interlo-
cutorului sau, argumentandu-i de ce un astfel de comportament nu este dezirabil. Prin argumentarea interdic-
tiei, elevul urmeaza sa ajunga la convingerea ca respectiva interdictie este legitima. Asumarea unui anumit
tip de comportament este voitd, caci concluziile argumentelor prezentate nu sunt constrangatoare, zicand
dupd O.Reboul (1991), ci determina o adeziune ce va declansa la nivelul receptorului dispozitia necesara
declansarii actiunii dorite, la momentul oportun. intregul demers este conceput in asa fel incat si modifice o
stare de lucruri preexistentd (dispozitiile epistemice, afectiv-atitudinale si actionale ale elevului).

Campul educational este invadat de persuasiune, care se dovedeste tot mai importanta In motivarea i spri-
jinirea pentru a Invata si a se implica. Nu este Insd vorba de o impunere, de o constrangere, deoarece ,,actul
persuasiv nu presupune pentru nimeni obligativitatea de a actiona Intr-un anume fel, ci, mai degraba, ofera
argumente logice, emotionale si culturale in sprijinul eventualei asumari a actiunii respective” (Ch.U. Larson,
2003, p.15). In domeniul educatiei, rezultatele acestui proces depind de multe ori de succesul persuasiunii,
care joaca un rol important in comportamentul interpersonal si in cel intrapersonal (autopersuadarea). Zilnic,
copiii accepta sau resping sfaturile profesorilor sau ale parintilor pe baza comunicarii interpersonale cu acestia.
Mai mult, ei zilnic sunt persuadati in viata privata sau in locurile publice prin intermediul discursurilor, recla-
melor, programelor de radio §i televiziune, prin articole de ziar sau de revista. De cele mai multe ori, in comu-
nicarea educationald nu se transmit mesaje persuasive, dar cei educati se afla frecvent in situatia de a fi con-
vingi de catre educatori, adica sunt receptori i consumatori de mesaje persuasive. Copiii nu accepta necondi-
tionat ceea ce le spun profesorii sau parintii i au nevoie s fie convingi pentru a aborda subiecte de interes la
scoald, pentru a adopta anumite comportamente sau pentru a se angrena in diverse activitati.

5. Calitati ale agentului persuasiv

1) Agentul persuasiv trebuie sa dovedeasca abilitatea de a identifica felul in care publicul va recepta si
prelucra informatia, de a construi argumente si de a le utiliza eficient. Principala trasaturd care pare sa carac-
terizeze oratorii considerati persuasivi si credibili este priceperea, adica detinerea de cunostinte si experiente
suficiente referitoare la subiectul abordat. Altfel spus, avem tendinta de a acorda mult mai mult credit ideilor si
sfaturilor venite din partea expertilor, decat celor date de persoane neavizate. De asemenea, conteazd siguranta,
dinamismul, carisma, calitatea vocii, grija in alegerea cuvintelor, contactul vizual, gesturile, folosirea unui
limbaj expresiv, folosirea unor gesturi premeditate strategic. Toate acestea amplificd ethos-ul agentului persuasiv.

2) Cum poti fi convingator? Nu doar prin ceea ce spui (rationalitatea discursului), ci si prin felul in care
aduci de partea ta convingerile publicului, cu incarcatura lor emotionald si, in ultima instanta, prin credibili-
tatea pe care o inspiri. Credibilitatea este elementul-cheie al influentérii. Un profesor este credibil atunci cand
construieste mereu in ochii elevilor imaginea unei persoane pe care ei se pot baza. El poate face acest lucru
oferind indeosebi informatii la nivelul nevoilor si asteptarilor elevilor, fiind sincer, precis si congruent.

3) Impunerea ,,adevarurilor", inevitabil provizorii, pe care le vehiculeaza persuasiunea depinde de incre-
derea de care se bucura cel care le vehiculeaza. Convingi prin ceea ce spui, prin ceea ce provoci spunand,
prin ceea ce esti. Este necesar ca profesorul sa arate ¢ este competent in chestiunile la care se refera si, mai
presus de orice, ca este sincer, ca 1si asuma intru totul punctul de vedere pe care il sustine. El trebuie sa arate
ca 1l intereseaza cei cdrora li se adreseaza, cd opiniile si optiunile lor sunt importante pentru el, ca ceea ce
vrea si arate este clar si coerent, ca ideile pe care le vehiculeaza sunt fundamentate si bine structurate.

4) O puternica arma a influentarii este propria integritate. De ce integritatea este cea mai puternica arma a
persuasiunii? Pentru ca ea desemneaza, pe langa corectitudine, probitate sau incoruptibilitate, insusirea de a
fi congruent. Aceasta Inseamna ca ceea ce spunem corespunde cu ceea ce gandim i, apoi, cu ceea ce facem.
O persoana se va simti congruentd atunci cand nu exista nici un conflict intre mediul in care se afla si valorile,
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comportamentele si abilitatile sale sau congstiinta sa de sine, iar toate acestea sunt In armonie cu un scop situat
dincolo de propria persoana. Mai simplu spus, integritatea unei persoane se pastreaza atunci cand valorile sale
corespund cu ceea ce face in locul in care este. Ea se pierde atunci cand nu respecta aceste corespondente.

5) La nivelul auditoriului actioneaza o alta serie de factori care conditioneaza eficienta actului persuasiv:
tipul de personalitate, permeabilitatea conjuncturala la argumentarea persuasiva, predispozitia pozitiva, moti-
vatia 1n raport cu mesajul transmis, relatiile dintre participanti §.a. Anumite trasaturi de personalitate influen-
teaza semnificativ sensibilitatea la persuasiune. Persoanele dominatoare, rigide in conceptii, cu o imagine de
sine hipertrofiata, sunt foarte greu de convins, mai ales in conditiile in care si alti factori actioneaza in acelasi
sens. La polul opus se afld persoanele submisive, sugestibile, cu o mare flexibilitate intelectuala, tolerante, cu
o scazutd incredere in sine, vulnerabile afectiv si necompetitive. Imaginea de sine are o influenta apreciabila
asupra permeabilitatii la persuasiune. Persoanele cu o slaba incredere in ele insele sunt usor influentabile din
cauza nevoii intense de aprobare si acceptare din partea altora: ideile avansate de catre cei din jur le par mai
valoroase, iar insusirea acestora reprezintd si 0 modalitate implicitd de a fi recunoscute si acceptate de catre
cei ce le promoveaza.

Concluzii

Folosind anumite tehnici verbale si chiar nonverbale, profesorii urmaresc sd-i convinga pe elevi sa le
accepte mesajele sau cd acestea sunt benefice pentru formarea personalitatii lor. Este evident ca in ceea ce
priveste relatia comunicativa la clasa asentimentul elevului la ceea ce inseamna stabilirea unei relatii educa-
tionale benefice depinde uneori mai mult de aspectul comunicarii profesorului (cum comunicd), decat de
continutul ei informational (ce comunica). Putem considera persuasiunea ca fiind o cale eficientd de schim-
bare favorabila in activitatea si comportamentul unor persoane (elevii), care In mod constient recepteaza,
prelucreaza si accepta un mesaj comunicat de o sursa influentd (profesorul). Desi nu toate mesajele sunt la
fel de credibile si/sau atragatoare, este evident cd audienta (clasa de elevi) este influentata atat de aceste
caracteristici, cat si de alte elemente ale procesului de comunicare. Practica vietii scolare atestd ca receptorii
pot fi atrasi in procesul comunicarii persuasive atat de aspectele formale, aparente, cat si de caracteristicile de
continut ale sursei si mesajului. Fara a diminua valoarea acestor caracteristici, putem spune ca ceea ce are cu
adevarat importanta consta in faptul ca reusim sa fim receptati, acceptati, intelesi de interlocutor si ca provo-
cam o schimbare favorabila in comportamentul sau.
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