Cum sa convingi fara sa manipulezi ?

(Philippe Breton, Convaincre sans manipuler.
Apprendre a argumenter, La Découverte, Paris, 2008)

Cercetitor dintre cei mai activi si
productivi pe tiramul comunicarii infor-
mationale, ancorat la modernititile pe care
ni le livreazd astazi tot mai mult tehnica
informationald de ultimd generatie, Philippe
Breton este §i un practician tot mai angajat
in exercitiul concret al eficientizdrii comu-
nicarii, regasindu-1 in fel de fel de activitati
de formare a comunicatorilor. Cateva
dintre lucrdrile sale il recomandi in
acest sens: Une histoire de informatigne (La
Découverte, Paris, 1987; Seuil, Paris,
1990), L’Utopie de la communication. Le mythe
dn «village planétaire» (La Découverte, Paris,
1992; 1997; 2004), A limage de 'homme. Du
Golemr aux créatures virtuelles (Seuil, Paris,
1995), L >Argumentation dans la communication
(La Découverte, Paris, 1996; 2001; 2000),
La Parole manipulée (La Découverte, Patis,
1997; 2000; 2004), Histoire des théories de
Largumentation (en collab. Avec Gilles
Gauthier, La Découverte, Paris, 2000), Le
Culte de 'Internet. Une menace pour le lien social
? (La Découverte, Paris, 2000), Eloge de /la
parole (Lla Découverte, Paris, 2003),
Argumenter en sitnation difficile. Que faire face a
un  public  hostile, anx  propos racistes, an
harcélement, a la manipulation, a [agression
physique et d la violence sous toutes ses formes ?
(La Découverte, Paris, 2004; 2000),
L’Incompétence  democratique. La crise de la
parole anx sources du malaise (dans la) politigue
(La Découverte, Paris, 2000).

Cartea pe care o avem in atentie, inti-
tulatd Convaincre sans manipuler. Apprendre a
argumenter (La Découverte, Paris, 2008),
continua preocupirile mai vechi ale auto-

rului privind practica argumentativa in
comunicarea umana, incercand si Impace
doui idealuri care, de obicei, sunt vazute
ca incapabile sd convietuiasca impreuna:
idealul eficacitatii (performativititii) si idea-
lul moralitatii (eticitatii). Oricine pune in
miscare un discurs are drept ideal efica-
citatea demersului sdu: sd convingd recep-
torul de adevirul ideilor sale. Si trebuie sa
facd orice pentru a-si atinge scopul. Cu o
singurd subliniere: fard a utiliza mijloace
care si-l Insele, sd-1 inducd in eroare pe
receptor. De ce ? Fiindcd astfel intrd in
sfera imoralitdtii, incdlcand principiile etice
ale comunicarii. Din chiar titlul lucrérii lui
Philippe Breton ne dim seama de duali-
tatea contradictorie in care este pus sid
navigheze autorul: cerinta convingerii ex-
prima exigenta eficientel argumentirii, iar
respingerea manipulirii exprima exigenta
moralititii argumentarii. Chestiunea este
subliniata de autor in cuvantul de prezen-
tare a cartii:

»Aceastd carte asumd, in acelasi timp, o
exigentd de eficacitate in prezentarea celor
mai bune tehnici care permit atingerea
scopului si o distanta In raport cu
manipularea si toate artificiile sale. Efica-
citatea poate foarte bine si meargd mana
in mana cu etica si respectul. Mai mult,
contrar prejudecitilor care se aud pe ici
pe colo, manipularea nu este catusi de
putin eficace. Ea este chiar, cel mai ade-
sea, contra-productiva“ (Comprendpe. .., p. 0).

Primul pas in investigarea problema-
ticii anuntatd prin titlu tine de identificarea
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conceptelor esentiale in jurul cidrora se
construieste intreaga arhitecturd a proble-
maticii. Réaspunsul la intrebarea ,,Ce
inseamnd a convinge ? ne trimite la
identificarea esentei: a obtine un rezultat
dezirabil fird utilizarea unor mijloace
inacceptabile. Ce este rezultatul dezirabil ?
Din aproape in aproape el poate fi
identificat. Mai intai, a convinge inseamni
a produce o schimbare la nivelul interlo-
cutorului. Aceastd schimbate poate lua
forme dintre cele mai diferite: o schimbare
la nivel intelectiv (asumarea unor idei noi
sau renuntarea la ideile vechi), o schim-
bare la nivel afectiv (asumarea unor
sentimente noi sau renuntarea la altele), o
schimbare la nivel comportamental (asu-
matea ideii de ordine in gestionarea
activitatii la locul de muncd), o schimbarea
la nivel actional (angajarea intr-o activitate
politicd, de exemplu). Al doilea pas:
schimbarea produsi prin intermediul
convingerii nu poate fi decat regultatnl unui
act de argumentare. A argumenta inseamna a
prezenta femeinrile suficiente aderirii interlo-
cutorului la o idee, la o opinie care i se
propune. Temeiurile suficiente constituie
rationalitatea pentru care un individ
imbritiseazd o idee propusi de cineva.
Prin urmare, nimic altceva decat zemein/
rational nu se poate constitui In sursd
credibild a convingerii. Asadar, cum subli-
niazd si autorul, fard viclesuguri, fara
violentd, fird seductie cici toate aceste cii
sunt in contradictie cu etica argumentirii
si au ca urmare acte de manipulare.

Cei care apeleazd la instrumente din
panoplia actelor de manipulare sunt
constienti, in general, c4 asemenea cii sunt
in afara moralitatii actului de comunicare
cu ceilalti, cd obtin un profit comunicativ
nemeritat, in general, ci se situeazi intr-o
zond a negativitatii care este supusa
blamului public. Justificarea unor aseme-
nea optiuni vine, desigur, pe linia succe-

sului: se pot obtine, uneori, rezultate
spectaculoase pe asemenea cdi fird ca
cineva si fie tras la rdspundere pentru asta,
poti domina pe ceilali, chiar grupuri
intregi, dacd ai abilitatea de a utiliza la
limita suportabilitatii mijloace si tehnici de
ordin rational sau discursiv care eludeaza
corectitudinea, mai mult, existi domenii
intregi ale practicii umane (politica, de
exemplu) unde comportamentul manipu-
latoriu si abilititile in acest sens sunt
considerate adevidrate puncte forte in
confruntirile cu adversarii si unde nimeni
nu se impiedicd de subtilitatile de manual
ale rationdrii | Desi existd voci care subli-
niazi cu precddere similitudinile dintre
argumentare $i manipulare (ambele recurg
la tehnici si strategii bine gandite, ambele
sunt orientate cu precadere spre interlo-
cutor, spre auditoriu, ambele urmairesc in
mod congtient scopuri bine identificate),
autorul ne atrage atentia asupra distantelor
dintre cele doud cii de eficientizare a
comunicdrii: manipularea este si rdmane
un act de comunicare disimulat (una
spune in mod direct §i altceva urmdreste
in fapt), este un act de violentd asupra
receptorului In sensul cel mai larg al
acestui din urmi termen (violentd de
limbaj, violentd de atitudine, violentd de
constrangere rationald etc.), este, atunci
cand reuseste, cand isi atinge scopul, un
succes ilegitim din punct de vedere etic
(nu avem adeziunea liberd si constientd a
receptorului la opinie). Sunt aceste ele-
mente §i bune temeiuri de a renunta pe cit
posibil la astfel de tehnici de manipulare
dacd avem capacitatea si anvergura inte-
lectuald de a merge pe drumul drept al
rationalitatii.

Partea tehnici a investigatiel lui
Philippe Breton, care, de altfel, ocupd si
cea mai mare Intindere in economia cartii,
vizeaza un raspuns la intrebarea: Cum se
pregateste o argumentare ? S4 spunem, ca
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o notd ce caracterizeazd Incercarea
autorului in acest sens, cd rdaspunsul,
concretizat in analize pertinente pe
capitole mai largi, Imbini intr-o manierd
fericitd §i productiva elemente ale traditiei
clasice ale artei oratorice cu altele de
noutate din stiinta contemporand a
limbajului, ceea ce face ca lucrarea si
apard drept un corpus teoretic si aplicativ
in care se regisesc traditia $i modernitatea
In explicarea cat mai adecvatd a eficacititii
comunicative In masurd sd nu pdrdseasci
niciodati exigentele elementare ale morali-
tatii. Agadar, cum se pregiteste o argu-
mentare? Mai Intai, prin identificarea obsta-
colelor care stau in calea unei bune pregatiri
a demersului. Existd adevirate prejudeciti,
»idoli“ ai unei bune organiziri a argu-
mentarii: prejudecata cd abilitatea de a
argumenta este un ,dat“ al individului,
incat efortul de a inviga astfel de oportu-
nitdti este inutil, prejudecata ci argumen-
tarea este un demers artificial, din moment
ce ea nu este inscrisd in constructia naturii
umane si trebuie invitatd, prejudecata cd o
buni cunoastere a temei in interiorul
cireia trebuie si argumentdm este sufi-
cientd §i face inutild orice preocupare
pentru pregatirea unui astfel de demers.

Al doilea pas este asumarea protocolnlni
de pregatire a argumentdrii, termen propus,
probabil, prin analogie cu ,,protocoalele
de observatie” specifice analizei demer-
sului creator din stiintele experimentale,
care ne trimite la descrierea unei structuri
de ordine in constructia oricirei argu-
mentdri. Dacd termenul este de ultimi
noutate, asumptia practica a autorului este
una de sorginte clasicd. Protocolul sdu de
pregatire articuleazd etapele clasice ale
constructiei discursului oratoric, fiecare cu
roluri distincte: znwentio (a identifica cui ne
adresim, a gisi unghiul de abordare, a
determina punctele de sprijin), dispositio (a
identifica argumentele ce trebuie prezen-

tate la inceput §i la sfarsit, a determina
ordinea cea mai productivi a ideilor
expuse), elocutio (a determina cuvintele si
expresiile cate vor fi utilizate, a identifica
figurile de stil cele mai potrivite pentru
ideile vehiculate), actio (a identifica starea
auditoriului, a anticipa gesturile care vor
insoti discursul).

Ne permitem aici a face o observatie,
fiindca tot ceea ce urmeazi in analiza
autorului pe care il avem in atentie
depinde de aceastd subliniere. Regisim,
mai ales in demersurile explicative ale
fiecarui element al protocolului de argu-
mentare, 0 anumitd inconsecventa, atit cu
manualele clasice de oratorie, cat si cu
incercirile de ultima ora. Traditional vor-
bind (de exemplu, in Institutio Oratoria,
masivul tratat al lui Quintilian), dar si din
punctul de vedere al modernititii (Joélle
Garde-Tamine, La rhétorigue, Armand
Colin, Paris, 1996, pp. 112-161; Michel
Meyer, Questions de rhétorigue. Langage, raison
et séduction, Librairie Générale Francaise,
Paris, 1993, pp. 97-124), elocutio este locul
analizelor problemelor legate de stilul,
expresivitatea si figurativitatea discursului,
nicidecum de argumente, care sunt lisate
in seama a ceea ce se numeste Zventio
(punctele de sprijin ar trebui sd fie
argumentele, nu?). Este motivul pentru
care, in oratoria clasica, elocutio se ocupa de
»ornamentele prin care trebuia infrumu-
setat discursul. Or, plasarea identificdrii
argumentelor in aceastd etapd a protoco-
lului de argumentare ni se pare cel putin
nepotrivita.

Lisand deoparte observatiile, care ar
putea fi augmentate desigur, subliniem ci
demersul explicativ si intemeietor al auto-
rului se deruleazi dupi protocolul cu-
noscut si prezentat ca un ideal de claritate
si eficacitate: investigarea problemelor pe
care le presupun cele patru etape ale
desfasurdrii actului de pregatire al unei
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argumentiri. Cu accente §i sublinieri care
atrag atentia asupra a ceea ce este
important sau noutate pentru intelegerea
dar mai ales pentru practica argumentarii.
Asupra unora dintre aceste puncte de
interes vom atrage atentia in continuare,
farda pretentia unei ordini stricte sau
identificdrii exacte a intentiei comuni-
cative. A sti cui te adresezi este o cerintd
esentiald a oricirei interventii argumenta-
tive (am putea spune chiar a oricirei
comuniciri). Textele clasice ale retoricii
subliniaza rolul cunoagterii publicului in
succesul oratorului, iar masivul tratat al lui
Perelman si Olbrechts-Tyteca (La nouvelle
rhétorique. Traité de largumentation, PUF,
Paris, 1958) acordi conceptului de
auditoriu o pondere semnificativi in actul
de adeziune la o idee. Autorul atacd si
problema spinoasa a clasificitii argumen-
telor, atat de mult discutatd in literatura de
specialitate, fird a se ajunge, cel putin pana
in prezent, la un oarecare consens care si
justifice utilizarea clasificarii drept un
punct de sprijin profitabil pentru acela
care argumenteazd. Propunerea este, de
departe, una cate nu poate si satisfaci pe
deplin exigentele spiritului = critic, iar
pretentia ca aceastd clasificare inglobeaza
»toate tipurile de argumente posibile® este
lipsitd de acoperire. Dincolo de faptul ca
criteriul dupd care se face clasificarea este
dificil, daca nu imposibil, de descoperit.
Avem, asadar, patru clase de argumente:
ale antoritdtii, ale comunitdtii, ale incadrarii si
ale analogiei. O datd identificate argumen-
tele productive, este necesar s se elabo-
reze un plan al organizirii lor, pornind de
la presupozitia de bun simt c4, utilizate la
intamplare, ele isi pierd din fortd si
influentd. Planul argumentdrii readuce in
atentia dialecticianului elementele verita-
bile si perene ale oratoriei clasice: un bun
plan argumentativ, crede Breton, trebuie
s urmeze pasii pe care traditia retorica ii

asocia mai degrabd genului judiciar:
exordin/ (introducerea prin care oratorul
capteaza bunavointa publicului: captatio
benevolentiae), naratinnea (descrierea cauzei
astfel Incat interlocutorul sau auditoriul sa-
si poatd face o imagine asupra ei), dovedirea
(prezentarea argumentelor care sustin
cauza), peroratia (Incheierea argumentarii,
fie printr-un rezumat scurt, fie printr-o
formula socanti). Fiecare dintre aceste
parti are exigentele sale, manualele clasice
de oratorie insisti si ele in acest sens,
uneori se dau chiar retete de utilizare, dar
o intrebare rdmane ca un ghimpe in inima
aceluia care considerd ci pregatirea e fard
cusur: Dacd urmdm aceste etape, suntem
siguri cd vom putea convinge si vom avea
succes in interventia discursivd? Conteazi,
intr-un act de argumentare, pentru cine
spunem, conteaza cu ce sustinem ceea ce
spunem, conteazd limbajul In care spunem
dar conteazd, uneori parcda prea mult,
si ,accesoriile“ in care se manifestd
discursul: dacd subliniem ideile principale,
daci tonalitatea vocii este cea convenabili,
dacd gesturile pe care le facem sunt in
concordantd cu ceea ce spunem, dacd
postura pe care o adoptim nu sfideaza
auditoriul, dacd ne putem controla emo-
tille, intr-un cuvant, intreaga noastri ,,pre-
zentd™ pe parcursul relatiei comunicative
cu ceilalti. Fiecare dintre aceste elemente
trebuie luat in considerare si, in legitura
cu fiecatre, existd reguli care trebuie res-
pectate si din a cdror respectare ne poate
veni succesul meritat Intr-o interventie
argumentativa.

Cartea lui Philippe Breton are, cum a
reiesit din succinta prezentare, merite
incontestabile. Ea este, mai intai, expresia
unei munci migiloase, de finete si concen-
trare, asupra unor probleme comune sau
mai speciale care caracterizeaza practica
argumentativd, facutd cu scopul declarat
de a-i ajuta pe cei interesati si convingi la
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locurile lor de munca sau in relatiile coti-
diene cu semenii. E un act de generozitate
aici, care trebuie salutat cum se cuvine,
fiindcd nu sunt multi aceia care se pot
desprinde de profunzimile ascunse ale
domeniului lor de cercetare pentru a se
ocupa de lucrurile simple de care ne
folosim cu totii. Este, in al doilea rand, o
intruchipare fericitd a coroboririi Intre
constructia teoreticd, necesara desigur in
orice demers explicativ, cu ilustrarea
practic-aplicativd, imperativd pentru a da
satisfactie dezideratului intelegerii la nive-
lul simtului comun. Incercarea lui Philippe
Breton porneste mai totdeauna pe calea
generalizarii teoretice cu analiza unui
fragment, a unei situatii de argumentare,
culese din spatii de comunicare dintre cele
mai diferite: politica, literaturd, jurnalism
etc. Este, in al treilea rind, expresia unui
echilibru profitabil intre traditie si inova-
tie, avandu-si originea, cel mai probabil, in
ideea ci nu putem inventa totul dar nici
nu putem spune cd totul a fost inventat
dejal Traditia retoricd este tratatd cu tot
respectul si toata consideratia pe care le
meritd, contributiile modernitatii
exploatate fara nici o retinere dacia prin
aceasta se poate aduce un profit in teoria
si practica argumentirii. Un spirit critic

sunt

neinduritor ar putea spune cid suntem in
fata unui demers facil. In general, lucruri
cunoscute specialistilor, locuri comune ale
retoricii dintotdeauna. E, oare, putin lucru
dacd intentia initiald este aceea de a fi de
folos practicii argumentative, de multe ori
insensibila la subtilitatile prea absconse ale
laboratoarelor de creatie ale specialistilor?
Si incheiem aceste meditatii cu cateva
ganduri ale autorului:

,»opiritul in care am redactat acest manual,
dupa ce am scris multe alte cirti asupra
subiectului, In special cele referitoare la
«argumentarea in situati dificile» sau
«vorbirii manipulate», se inscrie deci in
linia dreaptd a traditiei umaniste si demo-
cratice care pune de acord deschiderea
spre altii si respectul persoanelor, legatura
sociald si afirmarea de sine, eficacitatea in
arta de a convinge. [...]. Poate pirea
paradoxal cd termin aceastd carte consa-
cratd identificdrii tehnicilor care se pot
utiliza pentru a convinge subliniind acest
punct esential: dacd scopul acesta nu este atins
intotdeanna, aceasta este mai degrabd o veste
bundg. A pretinde altceva nu ar fi onest*

Comprendre. .., pp. 7; 144).
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