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In procesul de argumentare o importanti majora il joaca argumentele, datele
sau temeiul. Prin temeiurile unei argumentatii vom subintelege tot ce serveste
pentru fundamentarea unei afirmatii, opinii sau ipoteze. In diferite domenii ale
argumentatiei denumirea acestor temeiuri sunt variate. in activitatea juridica, de
exemplu, temeiurile se numesc probe. Proba este o notiune mai largad care
include 1n sine nu numai date, materiale, ci si marturiile martorilor, rezultatele
concluziilor expertilor, a altor factori si procese ce confirma presupunerea. in
stiintele exacte, de exemplu, ca matematica prin temeiuri se subinteleg premisele
sau argumentele, necesare pentru demonstrarea teoremei. In stiintele empirice
temeiurile sunt compuse din rezultate ale observatiilor si ale experientelor
special efectuate. In stiintele umanitare ca argumente (temeiuri) pot servi nu
numai axiomele, definitiile, teoriile sau faptele, ci si judecdtile de valoare. De
aici, se vede ca temeiul cuprinde si alte tipuri de date. Temeiul evidentiaza in
primul rand situatia ca tot ceea ce se subintelege prin el, se refera la ipoteza data
concretd, in al doilea rand toate temeiurile utilizate joaca un rol semnificativ in
confirmarea aceleiasi ipoteze™[1, 324].

in unele domenii speciale ale activititii umane argumentarea traditionala cu
temeiuri obisnuite nu se acceptd. De aceea odatd cu schimbarea campului
argumentativ se schimbi si tipul temeiurilor. In situatia aceasta cel mai
discutabil si dificil lucru este analiza si aprecierea temeiurilor ce exprima
judecati de valoare. Anume acestea sunt cele mai frecvent intalnite In practica
activitatii umanitare. in consecintd evaluarea temeiurilor nu poate fi realizati
fara studiul problemei despre credibilitatea fatd de temeiuri a recipientului sau a
publicului.

in logica traditionala orientarile valorice nu se iau in consideratie, de aceea
nemijlocit, explicit ele nu se reflectd nici in structura argumentatiei, nici in
temeiurile ce le confirma. Fiind un tip de comunicare Intre oameni, argumentatia
se bazeazd nu numai pe normele stricte, si exacte, dar si pe procedee morale si
psihologice ce interzic utilizarea sofismelor — urmdrind in felul acesta
principalul scop valoric — maximal de contribuit la convingerea publicului.

Din acest punct de vedere anume se apreciaza discursurile si comportamentul
oamenilor intr-o discutie, dialog sau polemica. Tot ce contribuie la stabilirea
unor intelegeri intre parteneri, la luarea unor decizii reciproc avantajoase este
acceptatd de comuniunea dati, iar deciziile si actiunile contrare sunt respinse. in
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general judecdtile de valoare pot servi ca temei pentru a incuviinta sau a
respinge, deoarece toate ele se bazeazd pe adeziunea la un anumit ideal de
comportament sau actiune.

Spre deosebire de opinii, viziuni, pozitii, puncte de vedere, referitor la diferite
aspecte ale argumentatiei, judecdtile de valoare in ceea ce priveste idealurile,
realizarea si acceptabilitatea lor raman 1n timp mai constante.

Se vede aceastd constatare chiar pe baza argumentarii stiintifice. Istoria
dezvoltarii evolutiei argumentatiei ne ofera un astfel de model. Timp de doua
mii cinci sute de ani un asa ideal al argumentatiei se considera demonstratia.
Totul ce nu se incadra in formatul acestui ideal valoric nu se accepta. Deci, era
din start respins. Pe parcursul dezvoltarii stiintei logice savantii au precizat ca un
asa ideal, in principiu nu poate fi realizat. In egald masurd aceasta se refera la
stiintele experimentale, empirice la luarea diferitelor decizii in activitatea
practicd, dar mai ales in stiintele socio-umane. Interpretarea data era prea ingusta
ceea ce limita in esentd si frana considerabil atdt cunoasterea teoretica, cat si
activitatea practica nemijlocitd. O asa abordare valoricd orienta exclusiv spre
demonstratia stricta, treptat cedeaza locul unei interpretari noi, unui ideal cu
mult mai larg, mai cuprinzator, in care organic se imbina diferite forme si tipuri
de rationamente reguli si principii de trecere de la premise la concluzii.

Scopul final al unei argumentiri dupd cum am mentionat, constd in
convingerea auditoriului. Prin aceasta noi castigam acordul publicului cu temeiul
si argumentele propuse. Principalele mijloace si metode de convingere sunt cu
certitudine demonstratiile logice ce au ca repere argumente bine verificate si
confirmate de experientd. Altd verigd de care depinde fenomenul convingerii
sunt orientdrile valorice ale recipientului sau ale publicului. Acestea se manifesta
mai cu seama in faza finald a argumentatiei odata cu evaluarea temeiurilor si a
argumentarii in ansamblu.

in al treilea rand, un rol nu mai putin important in procesul argumentirii si a
convingerii In general il joacad starea emotionald si comportamentul oratorului.
Ele determind intr-0 masura considerabild si credibilitatea fatd de argumentator,
orator, vorbitor.

Reamintim cd componentele argumentatiei sunt: Teza (T), argumentul (A)
sau baza (B), procedeul de argumentatie (P), subiectul (S) si lexicul (Lex).
Simbolic acestea pot fi reprezentate in felul urmator.

AxT+B+P+S+Lex

Elementul dat (S) se poate descompune in continuare in Ethos si Pathos.

Elementele (T+B+P) din contra formeaza elementul Logos. Deci,
A = Ethos + Pathos + Logos

Ethosul semnifica ,,carisma si credibilitate” [2, 81]. In teoria argumentari lui
Aristotel, ethosul este primul printre cele trei elemente. Orice argumentator chiar
inainte de a intreprinde un demers persuasiv este de acum perceput intr-un
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anumit fel de auditoriu. ,,Desi agentul persuasiv este complet necunoscut
audientei membrii acesteia trag concluzii... plecand de la ceea ce vad — forma
trupului, indltime, fizionomie, felul in care se misca si vestimentatia, ordonat sau
dezordonat” [3, 81].

Daca agentul persuasiv este cunoscut, atunci el poate avea o reputatie, o
,autoritate Intemeiatd, adevaratd” [4, 56] de om cinstit, instruit, experimentat
etc. Pe masura ce mesajul este transmis verbal in evidentd ies caracteristicile
suplimentare ce completeazd elementele ethosului initial: cum ar fi calitatea
vocii, inteligenta argumentarii, lexicul, grija in selectarea cuvintelor, contactul
vizual, gesturile, postura corpului etc. Recent cercetatorii au completat lista cu:
,sinceritatea, increderea, priceperea, dinamismul si potentialul” [5, 81]. A
incerca sa convingi in planul ethosului ,,inseamna a apela la argumente care
angajeaza constiinta morald a partenerului: etica crestind, atitudinile samaritene,
echitatea, patriotismul, intrajutorarea” [6, 103]. Astdzi se apeleazd la o
multitudine de parghii de amplificare a ethosului argumentatorului in fata
publicului. Se pun in circulatie materiale prin intermediul presei, radioului,
televiziunii. Ca suport se utilizeaza consultanta de imagine, fotografiile flatante,
limbajul expresiv, figurile de stil, gesturi premeditate strategic. Luate in
ansamblu toate acestea contureaza imaginea unei persoane, carisma sau ethosul.

,Credibilitatea se refera la perceptia pe care o are publicul privitor la nivelul
de incredere ce se poate acorda spuselor unui vorbitor” [7, 421]. Se cunosc doua
tipuri de credibilitate: credibilitatea exterioard, care reprezintd produsul
reputatiei noastre dobandite anterior si credibilitatea interioard care reprezintd
produsul experientei directe a publicului cu persoana noastra si cu argumentele
cu credibilitatea interioara.

Pentru a spori credibilitatea de care dispunem este necesar sd respectim
anumite cerinte. Generalizand practica discursului argumentativ In ceea ce
priveste credibilitatea atat interioara, cat si exterioard s-a stabilit urmatoarele: in
primul rand, vorbitorii care se bucurd de o inaltd credibilitate sunt perceputi
drept competenti si demni de incredere. Daca dorim sd fim perceputi ca un
expert este necesar de pregatit minutios opinia care urmeaza si fie expusa.
Pentru a dovedi argumentele va trebui sa apeldm la propriile noastre cunostinte
sau la cele ale publicului. Tipurile de informatii necesare pentru fundamentarea
temeiurilor sau sustinerea justificarii argumentatiei noastre sunt determinate de
analiza pe care o facem problemei existente. Este rational sa ne conducem de
standardele pentru determinarea cantitatii si calitatii dovezilor necesare pentru
crearea de unitati de argumentatie bine construite. Apelul la surse de
documentare competente ne va facilita acceptarea de cei ce ne ascultd. Toate

61



In al doilea rand, argumentatorii care se bucura de o inalti credibilitatea sunt
bine organizati. A crea unitati de argumentare logic corecte nu este suficient.
Este nevoie de mai mult. Este necesar si le organizam intr-un mod care sa aiba
semnificatie pentru destinatarii nostri. Afirmatiile, indiferent de felul lor, de
natura lor, de natura faptica, de valoare sau de strategie, trebuie sa fie prezentate
cu argumente clare, usor de urmarit. Afirmatiile expuse cu multd grija stabilesc
relatii sdndtoase printre oameni, lucruri, idei si actiuni. Faptul ca suntem
organizati in prezentarea argumentelor ne va creste considerabil probabilitatea,
ca auditoriul sa ne recepteze ca pe un argumentator competent.

in al treilea rand, vorbitorii care se bucurd de o Inaltd credibilitate
demonstreazd cd sunt echitabili si cd respectd interesele cele mai de pret ale
publicului lor. Abilitatea de a ne proiecta imaginea ca o persoana echitabila si
preocupatd de binele general al publicului presupune sd ne sincronizam cu
precautie argumentele cu valorile pe care le estimeazd publicul nostru. Prin
activitatea sa, publicul poate pune pret pe succes, pe progres, pe cercetarea
stiintificd sau pe alte valori. Posibilitatea de a evidentia o legatura intre pozitia
noastra §i un aspect pe care publicul pune pret va contribui la edificarea

in al patrulea rand, vorbitorii care se bucurd de o inalti credibilitate sunt
sinceri. Acest element In gestionarea credibilitatii interioare combind elemente
ale wutilizarii limbii, stilului $i prezentdrii. Vorbitorii sinceri emana
responsabilitate sociala, evita ambiguitatea. Sinceritatea lor este in egald masura
rezultatul tehnicilor de prezentare. Omul are instinctiv incredere in cei a caror
personalitate se bazeaza pe principii corecte. Tehnica este relativ neimportanta
comparativ cu increderea, care este rezultatul capacitatii noastre de a fi mereu
demni de incredere. Daca increderea este mare atunci comunicam usor fara efort,
instantaneu. Cand increderea este micd comunicarea este obositoare, ineficienta,
cere timp mai mult si este deosebit de dificila, uneori chiar defectuoasa. Nu este
usor sa lucram asupra personalitatii noastre, ceea ce avem de facut este sa
deprindem abilitati noi, sd ne rearanjam tiparele exprimarii verbale, sa adoptam
tehnologia” relatiilor interumane, sa folosim formulari care sa ne consolideze
pretuirea de sine, a Eu-lui nostru.

In concluzie, publicul este cel ce decide daci suntem credibili sau nu suntem
credibili.
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UNELE ASPECTE ALE ETICII DE COMPORTAMENT iN
FAMILIE

Maria Ciocanu-Cotorobai,
dr. conf., USEM

Familia in calitate de entitate sociald reprezintd o institutie cu functii
multiple. Cele mai principale dintre acestea sunt: de procreare, educativa,
economicd, organizatorica, de socializare, de consolidare a neamului, recreativa
etc.

Vitalitatea familiei, in timp, se sprijina pe urmatorii piloni:

- dragostea, duiosia, comportamentul afectuos al membrilor familiei: intre sot si
sotie, intre soti §i parintii lor, intre parinti si copii, intre copii §i parinti, intre
copii si bunei (strabunei);

- increderea intre soti, intre frati si surori;

- siguranta cd orice s-ar intdmpla — te poti intoarce in familie;

- ajutorul reciproc in caz de necesitate;

- sinceritatea — deschiderea pentru cei apropiati;

- intelegerea — aspect psiho-etic necesar atit pentru sot, sotie i parintii lor, cat si
pentru copii si bunei (strabunei);

- acomodarea la necesititile rezonabile a membrilor familiei etc.

in cadrul familiei o importantd deosebitd au rolurile asumate de fiecare
membru al acesteia. Este la fel de important ca ele sa fie realizate cu plicere atat
de sot si sotie, cat si de copii. Rolurile este necesar sd fie repartizate corect,
trebuie si fie “batute in cuie” (astfel, desi de obicei, mancarea este pregitita de
sotie, in cazul cidnd ea este ocupatd, acest rol si-l poate asuma sotul ori alt
membru adult al familiei).

Chintesenta familiei durabile si consolidate este nu doar dragostea, ci si buna
intelegere, care se edificd inclusiv prin faptul ca partenerul de viata nu tinde sa-I
reeduce pe celdlalt, sd anihileze deja ceea ce este format in comportamentul lui
(ei). Este importanta respectarea spatiului individual al fiecaruia. Totodata,
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