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Abstract: in material sant prezentate diverse surse privind locul, rolul, importanta intrebarilor in

asigurarea eficientei comunicarii.

Cuvinte cheie: intrebari, cauzele intrebarilor, tipurile intrebarilor, recomandari referitor la modul de
adresare a intrebarilor.

”Poti sa spui dacd un om este istet dupa raspunsurile lui. Poti sa spui dacd un om este destept dupa

intrebarile lui.” (Naguib Mahfouz)
”Daca scapi de o Intrebare, nu Inseamna ca i-ai gasit si raspunsul.” (Andé Gide)
”Sa intrebi e o rusine de moment, sa nu intrebi e o rusine de o viatd.” (Haruki Murakami)
Fiecare, indiferent de varsta, postul ocupat sau tara in care traieste, trebuie sa aiba abilitatea de a pune
intrebari. Multi spun ca acest lucru este o artd, poate chiar, o artd care poate fi invatata si dezvoltata zilnic.
De multe ori de felul in care se adreseaza intrebari, depinde propriul succes, cariera la care se munceste,
intreprinderea care se dezvolta, sau pur si simplu relatiile care se construiesc cu cei din jur.
Cauzele intrebirilor pot fi:
- De a obtine detalii importante;
- De a clarifica folosirea termenilor;
- De a clarifica situatia, problema etc;
- De a imbunatati metodele de predare in universitti, licee, scoli etc.
- De a determina prin intermediul diferitor teste, victorine, careva atributii, abilitati, interese, emotii etc.
a persoanei;
- De a dezvalui o multime de lucruri despre oamenii necunoscuti;
- De alansa o conversatie intr-un mod mai perfect;

Din componentele unei discutii reusite, fac parte atat arta de a pune intrebari, cat si ascultarea.
Ascultarea activa presupune participarea la discutii astfel incat sa se exprime interesul pentru subiectul
discutat si s se Inlature eventualele neintelegeri.

Procedura de punere a intrebarilor da posibilitatea interpretarii semnalelor primite de la interlocutor, a

identificarii motivatiei si cerintelor lui, a culegerii informatiei, sau, pur si simplu, permiterii de a castiga

timp. A asculta activ si atent este foarte important atunci cand se pun intrebari.

In momentul in care apare dorinta de a transmite un mesaj, pentru a pastra interesul interlocutorului, este

foarte important sd se verifice daca a fost inteleasa persoana ascultata si este compatibil de a testa reactia

celor ce au ascultat.

Cateva exemple de Intrebari care se pot adresa interlocutorului pentru a-i testa reactia:

o Ce parere aveti despre ce s-a spus mai devreme?

o Sunteti de acord?

o Pare a fi o idee buni, ce ziceti?

Astfel se poate afla ce gadndeste persoana cu care s-a discutat si ce parere are referitor la cele comunicate

anterior.

Tipurile intrebarilor.

In general distingem 2 tipuri de intrebari:

1. intrebari deschise — sunt cele care stimuleaza rispunsurile extinse, ofera posibilitatea obtinerii unor
raspunsuri neasteptate, pot oferi informatii suplimentare, de obicei, incep cu cuvinte ca: De ce? Cand?
Unde? Cine? etc.

Exemple:
“Ce fel de expresie ai vazut pe fata lui?”
“Cum crezi ca o sa te simti dupa acest seminar?”

266



intrebari inchise — sunt cele care permit obtinerea raspunsurilor Da/Nu. Aceste intrebari ajuti la
limitarea discutiei in cazul cant nu se dispune de prea mult timp sau dacé interlocutorul vorbeste prea
mult.

Exemple:

“Sunteti de acord cu asta, nu?”

“N-ar fi cea mai buna solutie sa facem asa?”

Exista si alte tipuri de intrebari, cum ar fi: generale, de opinie, de investigare, de confirmare, de ruter, fals
alternative si intrebari de relansare.

intrebirile generale — sunt acele intrebari, care nu solicitid opinia partenerului intr-o anumiti
problema, ci simple informatii, care pot chiar sa nu fie legate direct de obiectul discutiei. De multe ori,
astfel de Intrebari sunt puse imediat, fara pauza, dupa ce se raspunde pe scurt la o intrebare incomoda.
Au ca scop mentinerea unei atmosfere destinse, orientarea spre un subiect care intereseaza, castigarea
de timp etc.
Exemplu:
—Am auzit ca aveti preturi mari...
— Nu toate produsele pot avea acelasi pret, aceasta depinde in primul rand de calitatea
acestora. Intre 0 masina Dacia si un Renault este o mare diferenta de pret, dar totusi, va pot
spune ca multi cumparatori o procurad pe aceasta din urma. Dumneavoastra ce masina aveti?
intrebairile de opinie — sunt acelea prin care se cere parerea persoanei cu care se discutd. Sant folosite
in toate fazele discutiei, in special la Inceputul acesteia. Dar trebuie evitate in final, pentru a nu lungi
inutil discutia. Acestea pot avea ca scop:
= valorizarea clientului: cea mai sigurd metoda de a castiga simpatia cuiva este de a-i cere
parerea;
= culegerea de informatii: nu numai despre subiectul propriu-zis, ci si date care se vor putea
folosi ulterior;
= definirea personalitatii interlocutorului: descoperirea elementelor care l-ar motiva;
= verificarea intelegerii interlocutorului a ideii exprimate;
= castigare de timp, indepartarea de la subiect.
intrebirile de investigare — sunt acelea care urmiresc sa clarifice unele situatii, sa aduca elemente
noi, sa detalieze, in special cand apare o nevoie ascunsa. Pot fi folosite si pentru a ardta interlocutorului
atentia la explicatiile sale, Intelegerea problemei.
intrebarile de confirmare — reprezinta o altd categorie a intrebarilor, foarte des utilizate, in toate
etapele discutiei, de cele mai dese ori se folosesc inaintea finalizarii discutiei, cAnd se cauta sa se obtina
careva confirmari din partea interlocutorului, ele avand ca scop rezumarea ideilor, reformularea,
confirmarea lor.
Exemplu:
”Deci, daca am inteles corect, dumneavoastra puneti accentul mai mult pe personalitatea si pe
inteligenta persoanei recrutate, decat pe competentele sale tehnice, este adevarat?”
intrebirile de retur — sunt acele intrebari care se pun atunci cand se doreste s se raspundi la o
obiectie sau la o intrebare cu o altd intrebare. Folosirea lor poate fi luata drept o fugé de responsabilitate
din partea celui cui i s-a adresat. De aceea, astfel de Intrebari ar trebuie evitate cand se cere o informatie
foarte precisa. Pot avea ca scop:
= sa-l oblige pe interlocutor sa reformuleze obiectia sau Intrebarea;
= sa-l faca sa raspunda singur la propriile obiectii sau intrebari;
= sa-l ajute a ocoli capcanele intinse de catre interlocutor, a castiga timp, etc.
Exemplu:
— Are carcasa foarte groasa, cred ca din cauza aceasta este atat de greu acest dormitor.
— Cum credeti, de ce am construit-o 1n acest fel? Pentru noi ar fi fost mai comod si mai
ieftin sd o facem mai subtire.
— Stiu si eu, ca sa fie mai rezistentd, poate...
— Exact! In plus...
— Oricum, mi se pare foarte scump!
— In raport cu ce apreciati dumneavoastra ci acest bun este foarte scump?

Intrebarile fals alternative — sunt acelea prin intermediul carora interlocutorul este pus sa aleaga
intre doua sau mai multe variante continute in intrebare. Sunt utilizate pentru finalizarea unei discutii,

267



mai ales, in momentul in care toate indiciile arata ca interlocutorul este pe punctul de a decide sau ca
s-a decis deja.

Exemplu:

”Doriti o garantie de 3 luni pentru echipamentul achizitionat sau una de 6 luni?”

intrebirile de relansare — au ca principal scop devierea discutiei, preluarea initiativei fara a-1 brusca
pe interlocutor. Constau in repetarea pe un ton interogativ a ultimului cuvant sau a ultimei parti a frazei
interlocutorului, urmati imediat de o intrebare sau de o afirmatie. Intrebrile de relansare folosite prea
des, pot deveni intr-un fel periculoase.

intrebiri de directionare — cele care indica celui intrebat raspunsul dorit.

intrebiri bipolare — sunt intrebarile care ofera interlocutorului doud variante de raspuns.
intrebiri de completare — sunt cele care permit persoanei care adreseaza intrebari sa treacd la o altd
intrebare, mai ales atunci cand raspunsul dat a fost superficial si neclar.

intrebiri parafrazate — sunt intrebdrile care forteaza intr-un fel pe interlocutor si furnizeze
informatii suplimentare.

intrebiri de control — sunt cele care verifica daca cel intrebat este de acord cu cele discutate sau
mai are si alte preferinte Tnafara celor precizate.

Exemplu:
”Am inteles eu bine ca..., Vreti sa spuneti ci..., Mai este ceva ce nu am discutat inca?”
Cateva recomandari referitor la modul de adresare a intrebarilor pentru interlocutori:

Se adreseaza o singura intrebare si se evitd de a cere prea mult de la interlocutor;

Se formuleaza intrebari simple si scurte;

Se incurajeaza raspunsurile lungi pentru intrebarile deschise;

Se alege cu precautie intrebarea care va fi pusa, dar si felul in care se face, tonul folosit;

Se asigura daca interlocutorul a inteles perfect intrebarea care i s-a adresat;

Pe parcursul discutiei se pdstreaza un ton linistit, se staipanesc emotiile si se concentreaza asupra
problemei care a fost pusa in discutie.

Nu exista reguli exacte referitor la modalitatea cea mai corectd de a pune intrebari, in ce moment, pe ce ton,
sau cui? Fiecare personal va ajunge la ideea aceasta, in dependentd de tipurile de personalitate ale
interlocutorilor, de reactiile cele mai frecvente ale acestora, etc.

Bibliografie:

L.

Nk v

http://tehcomper.blogspot.md/2012/02/42arta-de-pune-intrebari-urmarirea.html.
http://www.antreprenor.su/2013/03/arta-de-pune-intrebari.html.
https://www.books-express.ro/blog/arta-de-a-pune-intrebari/.
http://www.intelepciune.ro/despre/intrebari/citate.
http://cuvintecelebre.ro/subiecte/intrebari/.

268



