in perioada marilor descoperiri geografice.

Bibliografie

1.J.F.Lyotard, Fenomenologia, trad.Horia Ganescu, Ed.Humanistas, Bucuresti,
1997

2.Jose Ortega y Gasset, Europa si ideea de natiune, Ed.Humanitas, Bucuresti,
trad.Sorin Marculescu, 2002

3.M.Merleau-Ponty, Fenomenologia percepyiei, Ed.Aion, Oradea, 1999

Mircea Miclea, La scoala fenomenologiei, Ed.Humanitas, Bucuresti, 2008
4.Ed.Husserl, Ideea de fenomenologie si alte scrieri filosofice, trad.A.Boboc,
Ed.Grinta, 2002

5. Ilie Badescu, Migratia internationala ca problema sociald. Studiu de caz:
migrantii pentru muncd din Italia, varianta electronica

Barierele in procesul comunicarii verbale

Vasile Gutu
Doctor, conferentiar universitar
Institutul de Stat de Relatii Internationale

Pentru a exclude capitularea in fata adversarului este nevoie de a cunoagte si
aplica anumite reguli, cerinte in procesul de comunicare verbald, incepind cu
nivelul cotidian i terminin cu relatiile dintre actorii internationali. Comunicarea
are o importanta primordiala mai ales in negocierile diplomatice. Negocierea este
un proces de comunicare in ambele sensuri: de la argumentator la recipient si
invers de la recipient spre argumentator. Ea (negocierea) are ca scop luarea unor
decizii comune, reciproc avantajoase. Comunicarea verbald nu se face niciodata
usor fie chiar si intre oamenii locutorii, care poseda un sistem de valori, viziuni,
cunostinte si experientd comune. De exemplu, cuplurile ce trdiesc mai multe
decenii impreund mai au inca neintelegeri permanente, comunicarea defectuoasa
le complica viata si relatiile in familie. De aceea nu este surprinzator faptul ca
existd o comunicare vicioasa intre oamenii care nu se cunosc suficient de bine.
Mai mult ei sint ostili si suspiciosi unii fata de altii. Orice am spune trebuie sa ne
asteptdm, ca adversarii sa inteleaga de cele mai multe ori altceva, decit noi am
avut in vedere.

Sa evidentiem barierele principale ce exista intre argumentator §i recipient in
diferitele sale manifestari. In primul rind, de exemplu, in negocierile
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internationale, diplomatice ,,negociatorii nu-si vorbesc unui altuia, sau cel putin
intr-un fel in care sa se faca intelesi” [1,32].

In cazul acesta are loc incilcarea principiului expresivitatii. Acest principiu
se refera la alegerea, selectarea cuvintelor si expresiilor utilizate in procesul
comunicarii verbale sau scrise. Deosebim doud aspecte in manifestarile sale. In
primul rind, urmeaza foarte atent de ales cuvintele, ca ele maximal sa corespunda
gindului ce urmeaza a fi expus, iar acest lucru nu e deloc simplu si usor. In
dialogurile cele mai serioase putem auzi fraze de tipul ,,eu nu m-am exprimat
corect”, ,,voi incerca s precizez gindul”, ,,voi reformula ideea Inca o data”.

Insa principiul ,alege adecvat cuvintele” are si alt aspect. Ideea clar
exprimatd urmeaza sa fie corect inteleasa de interlocutor, auditoriu, public.
Gindul ideal exprimat nu-si va gasi adresatul sdu daca noi si ceilalti vom vorbi in
limbi diferite. Cazul cu strdinii exagerat pina la absurd, este o situatie in esenta
reald. Dacd unul cunoaste la perfectie numai romana, iar celalalt la perfectie
numai engleza atunci comunicarea verbala nu va avea loc. Acest lucru cu regret
se Intimpla si atunci cind oratorul i recipientul vorbesc 1n aceeasi limba chiar. Si
atunci una din parti nu-i mai acorda celeilalte nici un credit, abandonind orice
incercare de a mai comunica.

Daca este vorba de negociatori atunci ei discutd numai pentru a-si impresiona
partea tertd implicata. ,In loc si incerce si-si conducd adversarii citre o
intelegere reciproc avantajoasi, ei cautd sa se prinda pe picior gresit. in loc sa se
straduiasca sa-si indrume partenerii de negocieri spre o directie mai constructiva,
el Incearcd sa convinga auditoriul, sa le tind partea. Comunicarea efectiva este
imposibila atunci cind fiecare joaca pentru galeria proprie” [2,49].

A doua problemd 1n comunicare: chiar dacd ne adresam adversarilor in mod
direct si clar ei s-ar putea sd nu se audd. De multe ori interlocutorii par si nu ne
asculte destul de atent. E posibil ca tot de atitea ori, nici noi nu am fi capabili sa
repetdm ceea ce au spus ei. Deseori intr-0 negociere, dar nu numai putem fi atit
de preocupati de ceea ce urmeaza sa spunem de modul cum vom trata un aspect
discutat mai inainte sau de felul in care vom selecta argumentele si vom formula
urmatorul rationament, incit uitim sa ascultim ceea ce spun ceilalti in acest timp.
S-ar putea totodata sa-i ascultam mai atent pe cei, interesele carora le prezentam,
decit pe cei cu care negociem.

In ultima instanta desigur, clientii sint cei cirora trebuie sa le raportim pentru
rezultatele negocierilor finalizate. Incercim si-i multumim anume pe ei in primul
rind si e firesc ca vrem sa le acorddm o atentie sporita. Dar daca nu auzim nimic
sau prea putin din ceea ce Incearcd sd ne spund partea adversa nu existd nici o
comunicare, sau vom avea o comunicare defectuoasa. Ceea ce nici intr-un caz nu
contribuie la obtinerea unor rezultate de performantd in negocierile date.

Ascultarea proasta si nedorinta de a patrunde in esenta celor spuse de
partener duc la complicarea comunicérii. Din contra ca sa-l1 cistigi pe celalalt
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trebuie sa-1 faci sa fie ,,binevoitor” fatd de ceea ce le vei spune. Nu existd
,.vitamina verbald” mai puternicd decit elogiul. D. Carnegie este de parere ca
forta convingerii §i persuadarii este continutd in cuvintul insusi [3]. Ar fi foarte
avantajos pentru ambii probabil si-1 facem pe celdlalt sd se simta important, iar
dintr-o confruntare sa lasam ca interlocutorul sa iasa cu ,,fata curata”.

O a treia bariera in calea comunicarii o reprezinta faptul ca ,afirmatiile cuiva
pot cépata o interpretare eronatd”. Riscul unei interpretari defectuoase sau
absolut eronate creste mai ales cind partile sau negociatorii, in cazul unor
negocieri politice internationale actuale, vorbesc in limbi diferite. E semnificativ
in caul acesta exemplul pe care ni-l1 descrie Roger Fisher si William Ury in
lucrarea lor ,,Succesul in negocieri”. in limba persana cuvintul ,,compromis” nu
are si Intelesul pozitiv din limba engleza: o solutie de mijloc pe care ambele parti
0 acceptd, ci are numai sensul negativ ,virtutea ei a fost compromisd” sau
Lintegritatea noastrd a fost compromisa”. Tot astfel cuvintul ,mediator” in
persana are sensul ,,bagicios”, cineva care se amesteca fard sa fie ,,invitat”. La
inceputul anului 1980 secretarul general ONU, Waldheim a vizitat Iranul pentru
a rezolva problema ostaticilor. Eforturile sale au fost ingreunate considerabil
cind posturile de radio si televiziune nationale au transmis in persand o remarca
pe care se zice ca a facut-o la sosirea in Teheran: ,,Am venit ca mediator §i
doresc sa ajungem la un compromis”. La o ora de la emisiune, masina era atacata
cu pietre de iranienii furiosi [4,33].

Pentru a depasi aceste bariere si a obtine rezultatele scontate este necesar de
luat in calcul intregul ansamblu de aspecte ale comunicarii verbale si non-verbale
,;ansamblul de metode formeaza comunicarea generalizata” [5,13].

A comunica inseamnd a utiliza un ansamblu de metode numite ,de
comunicare”: inseamna sa vorbesti, sd-ti modulezi intonatia, sd te comporti intr-
un anumit fel, sd adopti o mimica, gesturi si atitudini specifice, sd alegi o
atitudine, sa pregatesti actiuni combinate, sd elaborezi dispozitive fizice sau
normative, sa actionezi asupra elementelor mediului inconjurator... totul pentru a
rezolva ,,cit mai bine cu putinta, o problema legatd de un fapt din viatd” [6,94].
Una din aceste fapte de care vorbeste A. Mucchielli sint negocierile
internationale, politice, economice, juridice etc.

Evidentierea barierelor in procesul comunicarii ne vorbeste despre
maturitatea acestei stiinte. Cu noile teorii ale comunicarilor putem realiza
aplicatii concrete de concepere si realizare a actiunilor de comunicare. Creatorii
au astfel posibilitatea de a elabora metode concrete pentru a-si pune in practica
actiunile de influentare. ,,Comunicarea inceteaza astfel sd mai fie o arta
nedescifratd, rezervatd unor initiati ce posedd faimosul ,,dar al comunicarii”. Ea
devine ceea ce poate fi invatat sistematic. Astfel o actiune de comunicare se
dovedeste a nu se baza doar pe intuitie, ci $i pe cunostinte stiintifice dobindite
sistematic” [7, 196].
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Fara o comunicare generalizata inclusiv §i comunicarea verbald, negocierile
principiale si metodele ei sint astazi de neconceput. Insusirea i materializarea lor
in relatiile dintre actorii internationali este o strategie ,,panaceu”.
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Provociri ale societitii contemporane: metamorfoze sau
pseudometamorfoze socio-culturale

Dumitru DODUL,
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Relatiile sociale actuale determinate de migratiile in masd, mobilitatea
sporitd, caracteristici de bazd ale contemporanietitii, au un impact devastator
asupra conditiei umane capabile sd reactioneze la orice schimbre. Astfel, acei
care migreazd dintr-un mediu social 1n altul, ulterior pot provoaca un
dezechilibru in societatea gazda. Insi, orice dezechilibru in cadrul unui sistem
poate fi reversibil si poate avea capacitatea sa restabileascd echilibrul intr-o noua
forma, temporar, sau in dependentd de individ, societate si de circumstantele
create, poate conditiona si un nou model social.

O alta caracteristicd a societatdtii contemporane tine de existenta a doua
procese care se dezvolta in paralel. Pe de o parte, politicul si economicul -
domenii viabile pentru societatile avansate tehnologic, care la sfarsitul secolului
al XX-lea - perioadd de apogeu a democratiei liberale - cunosc o dezvoltare
progresiva si liniard, si de cealalta parte, socialul, afectat de politic si economic,
care in ultimul secol, a produs un impact considerabil asupra valorilor morale si
spirituale. Degradarea capitalului social din acest spatiu pe parcursul ultimilor
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