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Abstract

The suggestive phenomenon plays a significant role in changing the individual’s attitude, constituting a trigger stimulus
to change an activity; the suggestion may or may not lead to certain changes in the behavior of the individual,
regardless of his reason, working mostly at the subconscious level. We must not confuse the suggestion with the
persuasion: suggestions are considered an element of the process of persuasive communication in interpersonal and
group relationships, or mass communication (advertisements, propaganda). However, in the process of persuading the
individual, the sender may use the suggestion as an element of influence, alongside other arguments that support his
persuasion process. For a suggestion to be made, both the transmitter and the receiver must have certain qualities:
credibility, sincerity, attractiveness, empathy, the ability to properly structure the suggestive message. If the transmitter
uses suggestive manipulation, he will appeal to receiver’s emotions, his/her social expectations, his/her feelings of guilt
for certain things and his/her intimate desires. Knowing all this, it is easy for the manipulator to infiltrate his suggestive
message, the person concerned not realizing this. To avoid such unpleasant situations, which sometimes can be fatal to
the individual's conduct in general, there are effective ways to resist to negative suggestions, which strongly suggestive
people should know.
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JEL CLASSIFICATION: M12

Abordarile conceptuale ale termenului sugestie au imbracat sensuri diverse in limbajele
psihologic, social, filozofic, uzual etc., in functie de domeniul de cercetare al fiecarui savant in parte.

wDictionarul ilustrat al limbii romdne” defineste sugestia drept ,,Influenta exercitata
asupra vointei, asupra psihicului cuiva, prin transmiterea unor idei, unor sentimente, unor
atitudini comportamentale etc.; dirijare a vointei cuiva; actiune exterioara, senzoriala sau verbala,
care provoaca acest proces.” [2, p. 1435]

Sugestia poate fi verbald, vizuala sau auditiva. De exemplu, o persoand alergica la
muscatura albinei, poate sa facd un atac astmatic doar auzind zumzetul insectei, altd persoana
poate sa aiba fobie de spatiu inchis auzind cuvantul ,lift”

Fenomenului sugestiv joacad un rol semnificativ atat in comportamentul individual, cat si
in cel organizational, constituind un stimul declansator al schimbarii unei activitati.

In ,, Dictionarul de Psihologie Socialid”, Ana Bogdan-Tucicov defineste sugestia drept ,,0
provocare a unor actiuni sau comportamente ale subiectului in afara vointei sale, ca urmare a
unor modificari exclusive ale atentiei ce se desfasoara fara vreun efort absolut™ [1, p. 236].

Profesorul Irina Holdevici, in “Psihologia succesului”, defineste sugestia drept 0
modalitate de influenta a gandurilor sau actiunilor unei persoane la nivel de subconstient. [6]

Asadar, sugestia poate determina sau nu anumite schimbari in comportamentul individului
sugestionat, neapeldnd la ratiunea lui si actionand preponderent la nivel de subconstient.

Nu trebuie sa confundam sugestia cu persuasiunea: sugestia este consideratd de catre
psihologi un element de influenga indispensabil comunicarii eficiente, ea nefiind o tehnica de
convingere a persoanei. Aceasta misiune o indeplineste persuasiunea, care, conform DEXI-ului,
constituie ,,actiunea de a convinge pe cineva, de a determina, prin insistente, argumente, dovezi
sd gandeasca, sa creada sau sa vrea sa faca un anumit lucru.” [1, p.1435]

Or, deosebirile dintre sugestie si persuasiune sunt urmatoarele: (Tab. 1)
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Tabelul 1. Caracteristicile principale ale masajului sugestiv si
ale celui persuasiv

Mesajul sugestiv Mesajul persuasiv
1 | Mesaj sugestiv care face apel la Se realizeaza prin argumente logice, rationali, prin
simturi, trairi, emotii. legaturi intre evenimente cognitive
2 | Sugestia poate sa ramand 1n stare Persuasiunea are o finalitate bine definita,
latentd, in subconstientul persoanei; constind in  schimbarea  comportamentului
subiectului;

3 | Sugestia este un stimul lipsit de analiza Mesajul persuasiv este analizat, pus in comparatie,
atentd s1  rafionald din  partea controlat de catre persuadat.
individului sugestionat;

4 Sugestia poate fi un mesaj simplu. Persuasiunea este un mesaj complex, bine gandit,
si structurat, invocand fapte, argumente, dovezi.

De fapt, sugestiile pot fi considerate un element al procesului persuasiv sau de convingere
din cadrul relatiilor interpersonale, de grup sau in comunicarea de masa (reclame, propaganda). Or,
in procesul persuadarii, emitatorul poate folosi sugestia drept element de influenta pe langa alte
argumente ce sprijind persuasiunea.

Fenomenul sugestiv persistd pe tot parcursul vietii individului, cuprinzand diverse tipuri de
mesaje, in functie de emitator, de receptor si de situatia in care se realizeaza mesajul. Pornind de la
aceasta afirmatie, am putea enumera, in baza anumitor criterii, mai multe clasificari ale sugestiilor:

1.D.p.d.v. al conginutului, sugestiile se divizeaza in:

1.1.Sugestii ideatice: mesajul reda o idee, fiind structurat intr-o forma verbald care poate fi
explicita sau implicitd, adica este de la sine infeles; De exemplu, internetul este arhiplin de sugestii,
sfaturi de felul: Cadouri pentru barbagi/pentru femei;

1.2. Sugestii afective: mesajul sugestiv este transmis prin intermediul unei stari dominante, cum
ar fi: tristetea, exuberanta (expansivitate), disperarea, bucuria;

1.3. Sugestii comportamentale, care cuprind atitudini, habitudini, comportamente: Este
prietenos, de aceea este acceptat de catre tofi! ;

1.4. Sugestii solutionare, ce contin un mesaj provocator, incorporat in diferite evenimente
aparute in urma confruntarii individului cu societatea sau cu el insusi: Vezi, daca ai insistat, ai
ctstigat!.

2. Conform gradului de elaborare a sugestiilor:

2.1. Sugestii spontane: cu ajutorul autoritdtii sau a carismei sale, un manager poate sugestiona
fara sa-si pund, in mod special, acest scop. Or, ideea expusd de manager poate fi considerata
pertinenta pentru angajat, acesta actionand ca atare;

2.2. Sugestii elaborate: emitatorul isi pune scopul de a oferi sugestii, cu scopul de a influenta
(cum sunt reclamele): (O imagine fericitd) Am luat Strepsils!

3. Conform criteriului efectelor incitatiei sugestive, sugestiile se divizeaza in:

4.1. Protectoare, pozitive, care contribuie la optimizarea activitatii, cum ar fi, de exemplu,
sperante nalte, care-i cresc interesul individului fata de o problema;

4.2. Traumatizante, negative, care imping individul sa gandeasca intr-un mod pesimist, care
ridicd suspiciuni, Indoieli;

4. 3. Sugestii indiferente, neutre, care nu au nici un fel de repercusiuni asupra individului.

5. Conform tonalitatii vocii, sugestiile se clasifica in:
5.1.Sugestii blande;

5.2. Sugestii dure.
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7. Dupa mijloacele de intarire a mesajului, sugestiile se clasifica in:
7.1.Relevante: au scopul de pune ceva in evidenta, de a impresiona in mod deosebit sau de a a
provoca o reactie anumita a interlocutorului;
7.2. Discrete: contin un mesaj sobru, lipsit de emfaza, care nu are scopul sa atraga atentia;
7.3. Conflictuale: contine un mesaj care poate conduce la un dezacord intre persoane;
7.4. Moderate: care contine un mesaj stapanit, convenabil interlocutorului.
8. Din punctul de vedere al criteriului sursei, sugestiile se impart n:
8.1. Heterosugestii (exterioare), care sunt indreptate de o persoana asupra altei persoane;
8.2. Autosugestii, care vin din interiorul individului si sunt indreptate asupra acestuia.

De fapt, autosugestia constituie o forma speciala a sugestiei. O persoana bine antrenati,cu
dorintd de autodepasire, reuseste foarte usor sa se autosugestioneze prin sedinte de autorelaxare sau,
pur si simplu, in timpul zilei sau intr-o perioada in care este nevoie sa realizeze ceva. Autosugestia
este definitd ca ,sugestie involuntard sau intentionatd, exercitatd asupra propriei persoane;
influentare insistentd a propriei conduite, care contine anumite reprezentdri, idei, dorinte, si care
capata caracter predominant.” [2, p. 170]

Asadar, in raport cu persuasiunea, care are un scop bine determinat - de a actiona nemijlocit asupra
interlocutorului si a convinge la diverse nivele sociale (publice, mass-media, relatii interpersonale,
inter §i intra grup), sugestia reprezintd o forma subtild de comunicare, cu nelimitate si aleatorii
poate modifica, in primul rand, latura afectiva a sugestionatului.

Iata o lista de sugestii folosite in publicitate, fata de care creierul omului nu are nici o reactie, nu le
analizeaza, la moment, dar intr-o anumita situatie, cand este vorba sa aleaga, va face apel la sugestia
respectiva:

-, Tlestat clinic’— (Nu se cunoaste rezultatul testului, pentru ca acesta nu se face
transparent, ci doar se lasa sa se presupuna in subconstient ca a fost un rezultat pozitiv);

- ,,Premiat ca produs al anului” — (De catre cine? Pentru care motiv? Dupa ce criterii?
Mesajul apare intr-un moment de relaxare, asa ca ratiunea nu face niciun efort sa-I
analizeze);

-, Bautura cu gust de ciocolata” — (Poate sa contina orice, dar nu si ciocolatd);

- ,,Cel mai bun produs!” — (In comparatie cu ce anume? Se omite si se spunid care este
produsul de comparatie si doar se sugereaza ca ar exista un asemenea produs);

- ,,Nu conyine conservanyi chimici si nici E-242 - (Contine insa alte 10 E-uri la fel de

gustoase si periculooase.)

Spre deosebire de persuasiune, sugestia ar putea sa nu declanseze nici o modificare in
gandirea si comportamentul individului. Or, valoarea, forta sugestiei depinde si de felul de a fi al
individului sugestionat. De exemplu, daca un angajat este obisnuit cu dezordinea atat acasa, cat si la
locul sdu de munca, ceea ce-i fura din timpul sau pentru a gasi rapid un document, i noi incercam
sd-i1 dam cateva sugestii (incercari de solutionare a problemei), atunci trebuie sd anticipam reactia
acestuia, Tn functie de starea lui de spirit, de situagie; or, la un anumit moment, vom selecta un tip de
sugestie potrivit situatiei de comunicare.

In interiorul unui grup social, al unei culturi, comportamentul omului se realizeaza intr-un
sens ,,normat®, este definit de gradul de apropiere fizica admis in diferite tipuri de relatii
interpersonale (prietenie, dragoste, simple cunostinte). Probabil ca, in exemplul nostru de mai sus,
gestul de strangere a mainii, luarea de brat, tandretea va forma o scald de proximitate fizica, avand
semnificatii bine stabilite: cele de sinceritate, de oferire a unui ajutor dezinteresat. Astfel, acest
limbaj nonverbal va intari sugestia noastra si va avea o influentd puternica chiar si asupra persoanei
pentru care dezordinea a devenit un principiu de vietuire.
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In mod obisnuit, sensul comunicarii interpersonale nu se reduce doar la aspectul ei
functional, formal, adica la schimbul de mesaje datorat unei sarcini comune de rezolvat. Dialogul
sistematic intre doua persoane, A si B, se poate inifia si sustine pe baza unei motivatii mai profunde,
pentru a inlesni sau pastra apropierea sau convergenta lor reciproca.

Procesul sugestiv este un proces de comunicare, de aceea el se realizeaza in baza schemei
generale de comunicare:

Emitator—mesaj=>canal=mesaj—receptor
ed-back

Ca si 1n procesul general de comunicare, eficienta continutului mesajului sugestiv depinde,
in primul rand, de emitator, de modalitatea exprimarii si de canalele folosite, dar si de tipul
receptorului, ceea ce se exprima prin: Cine Spune? ce spune? cum spune? cui spune?

Pentru ca o sugestie sa se realizeze, atat emitatorul, cat si receptorul trebuie sa dispuna de
anumite calitati.

De obicei, persoanele nu accepta orice sugestii de la oricine, ci de la persoane carismatice
ori cu experientd, cu autoritate In anumite domenii sau in societate (managerul, liderul, medicul,
psihologul, avocatul) ori de la persoane apropiate (familie, rude, prieteni).

Deci relatiile dintre persoana sugestionata si emitator se rezuma la modul in care prima
gandeste despre emitator, il simte, il percepe.

De fapt, sugestionatul va reactiona dupa cum crede ca gandeste emitatorul, daca acesta va
urma caracteristicile:

1. Credibilitate. Nivelul de credibilitate al comunicatorului se raporteaza la nivelul de
competentd si incredere acordatd de catre receptor. Or, emitatorul este perceput ca avand date
adevarate, pertinente si ca fiind doritor sa le transmitd fara a le denatura. Impactul sugestiei, din
acest punct de vedere, este cu atat mai mare, mai eficace, cu cat nivelurile de educatie, de
inteligenta si competenta profesionald ale emitatorului sunt mai inalte.

2. Sinceritate. Pentru ca impactul sugestiei sa fie mai puternic, comunicatorul, perceput
drept persoana competentd, mai trebuie sa fie judecat si prin prisma sinceritatii sale. Sinceritatea
consta Tn a comunica ceea ce stie, in dezinteresul real sau aparent real fata de rezultatele demersului
sdu. Emitatorul e perceput cu atat mai sincer, cu cat sustine o idee opusa propriului sau interes. O
sugestie sincer spusa poate sa devina plauzibila si sa produca schimbari la nivel comportamental.

3. Atractivitatea. Atractivitatea este definitd ca o calitate care place publicului. Un
comunicator placut (adesea un individ similar calitatilor auditoriului) este mult mai persuasiv din
punctul de vedere al preferintelor subiective. Receptorul acceptd sugestia emititorului in baza
sentimentelor pe care le incearca pentru el. Stereotipul atractivitatii fizice consta in: Cine e frumos,
puternic este si inteligent.

Poate sa existe si situatia in care suntem atrasi de o persoana care nu seamana cu noi, dar ale
carei calitati ni le dorim, aspiram la ele. Consideram astfel ca, ascultandu-i sugestiile, dorim sa fim
ca aceasta sau macar sa ne apropiem de ea. Nevoia de complementaritate poate produce in ultima
instantd atractivitatea.

Unii savanti percep sugestibilitatea si ca “slabiciune a individului”, dupa cum apare definita
si in DEXI: ca dispozitie a individului de a se lasa sugestionat fie din cauza unei «slabiciuni a

Nu trebuie sa neglijam faptul ca oamenii sunt foarte diferiti, fiind influentati de o serie de
factori externi (sociali: demografici, culturali) si interni (psihici: dispozitia, motivatia, atentia,
asteptarile, deziluziile), care le determind personalitatea si comportamentul. Toate aceste
caracteristici personale influenteaza nivelul de sugestibilitate al receptorului.

Astfel, unele persoane sunt usor sugestionate prin captarea atentiei subiectului, apoi prin
intelegerea Ui pentru a-l interioriza; altor persoane insa le displace excesivitatea emitatorului spre
influenta si vor nega orice afirmatie, alegand sa invete din propriile-i greseli; sunt si persoane care
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vor accepta sugestia, fiind influentati de modul n care a fost reprodusa tema subiectului.

4. Empatia. Mesajul empatic are, in cele mai dese cazuri, un rol decisiv in influentarea
receptorului, facilitand identificarea emotiva cu acesta, intelegerea si anticiparea comportamentului
lui. Sugestia empaticd reprezintd realizarea unei relatii intre parteneri, care acceptd, reciproc,
gandurile si sentimentele si care are drept efect adaptarea eficienta la ceea ce este celalalt. Prin
intermediul empatiei, putem sa intelegem mai bine partenerul, sd-i intuim gandurile si starile
afective, sa-i anticipam comportamentul si sa selectam tipul de sugestii pertinente acestuia. Or,
emitatorul, pentru a-si realiza sugestia, trebuie sa-si cunoasca profund, psihologic, receptorul, sa-i
cunoasca comportamentul obisnuit, cauza acestui comportament, modul in care interlocutorul
interpreteaza lumea.

Calitatea mesajului empatic depinde foarte mult de starile de spirit dominante ale
receptorului. Empatia ocupa un rol important in comportamentul interpersonal, dar si in abilitatea
de prezicere a comportamentului social. Abilitatea persoanei de a relationa in mod empatic cu
partenerul de comunicare este o insusire dobandita, prin studii si experientd, emitatorul gasindu-si
comunicarea cu persoane la fel de empatice. Tntr-o comunicare eficientd, mai ales cind este vorba
de influenta, empatia obtine locul de mijlocitor, fiind absolut necesara in realizarea sugestiei drept
modalitate reusitd de schimbare comportamentala.

In contextul relatiilor de grup variaza si gradul de empatie al indivizilor. Un tip puternic
empatic este deosebit de Intelegator fata de ceilalti si reuseste cu succes, de obicei, sa se faca inteles
de ei si viceversa. Individul puternic empatic ii intelege pe ceilalti si astfel partenerii lui devin la
randul lor mai empatici.

5. Abilitatea de structurare corecti a mesajului sugestiv este foarte importanta si trebuie sa
urmareasca foarte clar finta raspunsului sugerat, urmand apoi schimbarea comportamentala.

Pentru ca mesajul sugestiv sa fie eficient, el trebuie sa contind o structurd corecta, ordonata,
avand la baza un sistem de semne bine cunoscut de catre emitator si receptor. Acestea sunt limbajele
verbal sau nonverbal, intonatia, tonalitatea/intensitatea vocii.

- Limbajul este considerat un sistem de simboluri care reprezinta o situatie sau o activitate
la care acestea se referd. Uneori, un simplu cuvant spus cu o anumita intonatie este de ajuns pentru a
sugestiona o persoana.

- Tonalitatea are un impact extraordinar asupra comunicarii; nu in zadar se spune ca ,,tonul
face muzica®. Daca ne amintim povestea vulpii si a corbului, putem spune ca inflexiunea vocii
mieroase a vulpii l-a induiosat de fapt pe corb, alaturi, desigur, de vorbele lingusitoare, si false
despre calitatile reale ale pasarii.

- Limbajul nonverbal poate fi un element de influenta foarte important pentru realizarca
sugestiei. Deseori, atentia pe care o acordd interlocutorul comportamentului nonverbal este
preponderenta fatd de limbajul verbal. Comportamentele nonverbale accentueaza conginutul
limbajului verbal, uneori substituindu-1, adica functionand independent (aproband, negand ceva sau
relevand indiferentd), indeplinesc functii de expresie pentru stari emotionale specifice, cele mai
importante, in acest sens, fiind expresiile faciale insotite de schimbarea vocii.

Efectele sugestive ale limbajului nonverbal sunt multiple. De exemplu, se crede ca cei care
poartd ochelari sunt mai inteligenti decat ceilalti. Este un stereotip, dar care influenteaza diverse
persoane.

Contextul social constituie o alta latura de realizare eficienta a sugestiei, or, locul in care are
loc comunicarea, setul regulilor nescrise si al obiceiurilor, gradul de apropiere sau proximitate
spatiald intre partenerii, stilul cald sau autoritar etc. accentueazad sau diminueaza influenta mesajului
oferit.

Stereotipia. Influenta sugestiva este facilitata si de faptul ca oamenii, majoritatea
considerandu-se rationali, nu s-au eliberat pe deplin de reprezentari mitice si conduite magice, ei
fiind Tn multe cazuri ,,victimele” unor prejudecati sau clisee comportamentale. Credinta in astfel de
influente nu presupune neaparat pierderea controlului ragional, dar implica, de multe ori, elemente
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irationale, de natura sugestiva.

Dupa cum am afirmat mai sus, mesajul sugestiv foloseste foarte putine argumente logice, pe
cand cel persuasiv e bazat in mare parte pe acestea. Mesajul sugestiv se realizeaza prin simplitatea
informationald, prin repetarea acestuia, prin intonatia folositd la exprimarea lui, prin modalitati
nonverbale, prin contextul n care el este spus. Sugestibilitatea depinde de nivelul de influenta a
credintelor, simturilor, perceptiilor si actiunilor personale.

Sugestia este considerata si ca un mod de manipulare sau, cu alte cuvinte, un mod special de
inducere a influentei. In acest context, nu trebuie si consideram ci persoanele ugor sugestionate se
caracterizeaza prin absenta instantelor rationale. Ele, pur si simplu, sunt motivate de anumiti factori
pentru a accepta sugestia.

In cadrul grupului indivizii reactioneaza in functie de normele grupului si de modul in care
fiecare individ se percepe pe sine si pe ceilalti.

Un individ inalt sugestibil este usor influentabil de catre ceilalti, insuflandu-le astfel
celorlalti ca nu e capabil de opinii si atitudini proprii. Foarte important pentru astfel de indivizi este
nivelul de rezistenta la sugestie, care poate fi modelata prin tehnici sugestive

Se spune ci sugestibilitatea reprezinti o trisaturd de personalitate. In pofida acestui fapt, ea
poate fi modelata, individul devenind in timp, dintr-un tip Tnalt sugestibil, in unul cu o
sugestibilitate medie sau joasa.

Pe de alta parte, o persoana putin sugestibild poate fi consideratd greu abordabila, cu o
personalitate introvertd si cu slabe capacitati de relationare in interiorul grupului, despre el
spunandu-se ci nu este sociabil. Imprumutand unele tehnici din domeniul persuasiunii si adaptandu-
le procesului de comunicare sugestivad, putem influenta, cu succes, anume acest tip de persoane,
respectiv:

1. Tehnica repetarii mesajului sugestiv

Sa ne reamintim povestea vulpii si a corbului, in care vulpea, cu o tonalitate mieroasa si
servila, 1l face pe corb sd creada ca intr-adevar este rege al pasarilor, ca acesta are o voce superba si
un penaj deosebit. Vulpea reia mesajul sugestiv, pana cand isi atinge scopul. La fel se intdmpla si in
cazul grupurilor umane: cand un lider este ascultat, pentru cd ceea ce spune ,,sund frumos* si
electrizeaza publicul. Daca o persoanda doreste sa cucereascd pe alta, motivatia intrinseca fiind
foarte puternica, folosind o tehnica sugestiva, repetitiva, va avea sanse de reusita. Reclamele scurte
constituie tipul de sugestii (un cuvant de ex.), care, repetate de mai multe ori, la un moment, ne
influenteaza viata cotidiana. Exemplu: ,,Doar pentru tine!* sau ,, Vei reusi!*.

La nivel interpersonal, datorita relationarii nemijlocite dintre indivizi, cu ajutorul mesajului
repetitiv interlocutorul poate fi influentat mult mai usor, datoritd tocmai consecventei celui care
foloseste o astfel de tehnica, de regula, aceasta fiind o calitate deosebit de apreciata. Suna la fel cu:
,Bate si ti se va deschide!”

Repetarea mesajului sugestiv are urmatoarele avantaje:

- faciliteaza perceptia stimulilor de catre persoanele care nu i-au perceput in prezentarea
precedents;

- Intretine/consolideaza mesajul perceput deja drept stimulul;

- dacd mesajul e prea frecvent, creeaza o stare obsesiva,

- creeaza sentimentul receptorului ca cel care repeta este puternic, inteligent.

Dar, vom evidentia faptul cd aceste mesaje au si un dezavantaj: dacd sunt exagerate si
necorespunzatoare situagiei, pot deveni ineficiente, din cauza aparitiei sentimentului de iritare,
enervare sau plictiseala.

2. Tehnica distragerii atentiei in timpul sugestionarii

Sugestionarea verbala poate fi mai eficienta folosind ceva care distrage atentia ascultatorilor
de la mesajul expus, cu scopul ca acestia sa nu aiba timp suficient pentru contraargumentare. Cu céat
nivelul de distragere a atentiei este mai inalt, cu atat mai slab reactioneaza pretendentii gestionati la
continutul mesajului. In practica este foarte adesea folosita aceasta tehnica cand cuvintele sustin, de
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exemplu, un candidat: imaginea vizuala a candidatului va inhiba analiza atentd a mesajului.
Distragerea este necesara si eficientd mai ales cand emitatorul utilizeaza un mesaj simplu, care este
usor de infirmat. Mesajele complexe necesita o reflectie, mult mai atentd a gandirii, deci distragerea
aici va fi optional folosita.

Distragerea se realizeaza prin folosirea vestimentatiei deosebite, prin retorica elevata a
oratorului, prin tempoul vorbirii etc. Or, cei care vorbesc mult si repede par mai convingatori decat
cei care vorbesc mai lent si mai putin, pentru a nu le oferi timp ascultatorilor sa analizeze ideile si sa
contraargumenteze.

Rezistenta la mesajele sugestive

Oamenii zilnic se ciocnesc de felurite probleme care apar datorita diverselor forme de
influentare, cum ar fi manipularea. Stiinta comunicarii oferd, in cele mai dese cazuri, metode,
tehnici sfaturi cu privire la realizarea unei comunicédri manipulative, dar mai putin cum Intalnim
sfaturi cu privire la modul de rezistenta la orice modalitate de influenta.

Atata timp cat aceasta lipsa de influenta are loc la nivel cognitiv, vor fi gasite solutii bazate
pe argumente logice sau, mai bine spus, contraargumente; adica gasirea alternativelor in defavoarea
celor prezentate de un anume emitator, ceea ce inseamnd delimitarea constientd de modul de
gandire al acestuia.

Zilnic suntem bombardati cu sugestii negative care ne pot dezorganiza, ne pot schimba
comportamentul corect in unul incorect si chiar traumatiza. Cum ar trebui sa reactionam la astfel
fenomene sau situatii?

Asemenea probleme apar la nivelul subconstientului. Desi dispune de libertate de decizie,
omul este conditionat de sistemul de dependenta in care se gaseste fatd de alte persoane, institutii
sau fata de propriile prejudecati, modele, actionand in conformitate cu sugestiile ce-i sunt transmise.
Aceasta se numeste subordonare, ceea ce se realizeaza in supunerea necritica fata de incitatiile din
afara, incitatii ce-i dirijeazd comportamentul, mai ales daca acestea provin de la subiecti cu
autoritate. Subordonarea apare si din necesitatea de aparare a eu-lui, cu scopul de a evita situatii
problematice.

Cand emitatorul foloseste manipularea prin sugestii, el face apel la emotiile sugestionatului,
la expectantele lui sociale, la sentimentele de vinovatie fata de anumite lucruri, la dorintele lui
intime. Cunoscand toate acestea, manipulatorului ii vine foarte usor sa-si infiltreze mesajul sugestiv,
fara ca cel In cauzad sa constientizeze acest lucru. Pentru a evita astfel de situatii neplacute, care
uneori pot fi fatale pentru conduita individuald in general, existd cateva modalitdti, considerate
eficiente, de rezistenta la sugestii negative:

- Evitati sa va deschideti sufletul in fata oricui, nu vorbiti despre treburile dumneavoastra unor
persoane straine;

- Nu va exprimati dorintele interne, trairile, punctele vulnerabile unor cunostinte intamplatoare si
chiar apropiatilor;

- Reconstruiti-va si intariti-va ego-ul prin autosugestii de tipul: ,,Eu pot aceasta! Sunt mai
inteligent decat ...”; ,,Voi reusi singur s rezolv problema!®. Acesta se numeste autoantrenament - o
modalitate reald de desensibilizare a anxietatii si reactiilor fobice.

- O alta modalitate de rezistenta fatd de manipulare o constituie exersarea in pdstrarea calmului in
confruntarile manipulatorul. Discutia ascultatorului cu manipulatorul, schimbul de idei, analiza la
rece a opiniilor sau conceptiilor ce nu coincid intre ei este cea mai bund cale de intelegere a
scopului emitatorului de sugestii .

- Este foarte important sd ne amintim ca exista cuvantul ,,Nu!*“. De cele mai multe ori este
greu sa refuzi pe cineva dar, adesea, aceasta este singura cale de a trage o concluzie corecta: face sa-
ti schimbi atitudinea sau nu.

- Cel mai usor manipulati sunt persoanele stresate, obosite, suprasolicitate, supraincarcate cu
problemele vietii — toate acestea pot conduce chiar si la boli psihosomatice.

Trebuie sa invatam sa evitam acest stil de viata stresant si sa fim realisti in planificarea

"6
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propriilor activitafi, supraestimand timpul de care avem nevoie pentru a le realiza si nu
subestimandu-I.
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