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PREFATA

Despre arta de a gandi, a vorbi si a scrie

»Educatia nu este umplerea unui vas, ci
aprinderea unui foc.”

William Butler Yeats

Aceasta carte s-a nascut dintr-o convingere simpla si anume
aceea ca exista cateva instrumente fundamentale ale mintii
pe care orice om ar trebui si le cunoasca indiferent de studii,
de profesie sau de varsta. Instrumente care nu apartin unui
domeniu anume ci stau la baza tuturor domeniilor,
instrumente nu se perimeaza pentru ca ele descriu nu lumea

1n schimbare ci mintea omeneasca in sine.

Aceste instrumente au un nume vechi: Trivium. In latina
medievald trivium inseamnd rascrucea celor trei drumuri,
logica, retorica si gramatica. Impreuni ele formau prima
treaptd a educatiei liberale clasice inainte ca un student sa
treaca la Quadrivium adica la matematicd, astronomie,
muzica si filosofie. Motivul era simplu: fara aceste trei

discipline, orice alta invatatura risca sa fie cladita pe nisip.



In epoca medievald, trivium si quadrivium formau
impreuna ceea ce se numea cele sapte arte liberale (septem
artes liberales). Acestea reprezentau intregul sistem de
invatdmant superior al vremii si erau considerate baza

necesara pentru orice persoana educata.

De ce Trivium astazi

Traim intr-o epoca de paradox. Nu am avut niciodata acces
la mai multe informatii si totusi nu am fost niciodata mai
expusi dezinformarii. Nu am avut niciodata acces la mai
multd comunicare si totusi nu am comunicat niciodata mai
superficial. Nu am produs niciodata mai mult text si totusi

nu am citit niciodata cu mai putina atentie.

Trivium ca set de discipline de studiu superior nu rezolva
toate aceste probleme dar ofera antidotul lor fundamental si
anume capacitatea de a gandi clar, de a recunoaste un
argument slab, de a construi un discurs onest si de a te
exprima precis. Aceste capacitati nu vin de la sine ci se cultiva
si se cultiva cel mai bine prin intelegerea principiilor care le

sustin.

Aceasta carte nu este o enciclopedie. Nu acopera tot ce s-ar
putea spune despre logica, psihologie cognitiva, retorica sau

gramatica dar acopera esentialul pe care un om cultivat ar



trebui sa-1 stie si sa-1 poata folosi in viata de zi cu zi. Nimic

mai putin, nimic mai mult.

Cum este organizata cartea

Cartea este impartita in patru capitole, fiecare dedicat unei

discipline distincte si totusi strans legate intre ele.

— Capitolul I — Logica: regulile rationamentului corect.
Ce anume face ca un argument si fie valid? Cum
recunoastem sofismele? Cum distingem deductia de
inductie? Logica este fundatia pe care se cladesc
celelalte trei discipline.

— Capitolul II — Mintea: de ce gandim gresit.
Cunoasterea regulilor logicii nu este suficientd daca nu
stim de ce le incilcdm in mod natural. Capitolul al
doilea prezintd prejudecdtile cognitive adica
mecanismele prin care mintea noastra ne ingala in mod
sistematic si predictibil.

— Capitolul III — Retorica: arta de a convinge. Cum
construim un discurs eficient? Ce sunt Etos, Logos si
Patos? Aceste concepte prezentate lumii pentru intaia
oara de catre filosoful grec Aristotel in lucrarea sa,
Retorica (Ars Rhetorica), au modelat intreaga disciplina
timp de mii de ani. Cum recunoastem manipularea
retorica? Si la fel de important, cum convingem fara sa
manipulam?



— Capitolul IV — Gramatica: fundamente ale limbii
romane. Cum functioneaza limba pe care o vorbim?
Care sunt greselile cele mai frecvente si cum le evitam?
A scrie corect nu este pedanterie ci este respect fata de
propria persoana, fata de gand si fata de cititor.

— Capitolul V — Educatia: ce trebuie sa stie un om
educat? Raspunsul nu este gasit pe bancile scolii ci in cu
totul alt loc. Acest capitol final este un ghid catre
educatia autentica folosita de elitele economice,
militare si politice pentru a obtine succesul.

Cele cinci capitole pot fi citite in orice ordine dar citite in
ordine ele formeaza un arc: de la regulile gandirii la
capcanele ei apoi la comunicarea ei si, in fine, la forma ei

lingvistica.

Cum sa citesti aceasta carte

Aceastd carte nu este conceputd pentru lecturd pasiva.
Fiecare capitol contine exercitii practice nu pentru ca autorii
vor sa testeze ceva ci pentru ca invatarea reala se produce
doar prin aplicare. Un principiu citit si neexersat este un

principiu uitat in cateva zile.

Cititi fiecare sectiune, opriti-va, reflectati si abia apoi mergeti
mai departe. Daca un exemplu va aminteste de o situatie din

viata voastra atunci notati-o. Dacd o regula vi se pare
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surprinzatoare atunci puneti-o la indoiald. Daca un exercitiu
vi se pare usor atunci verificati daca chiar intelegeti si nu

doar ca recunoasteti acel text care vi se ofera.

“Trivium” nu se studiaza o data si se uita ci se practica. La fel
ca un instrument muzical sau un sport si aceste discipline
cer exersare continua. Scopul acestei carti nu este sa va dea
cunostinte ci sa va dea obiceiuri mentale pe care apoi sa le
folositi in viata de zi cu zi pentru a descoperi lumea reala din

jur si pentru a putea lua decizii informate, corecte si utile.

O ultima nota

Nu intamplator cele trei discipline clasice ale Trivium si
anume logica, retorica si gramatica, au fost studiate
impreund timp de doud milenii pentru ca ele nu sunt
separabile in practica. Cel care gandeste clar vorbeste mai
bine. Cel care vorbeste bine este obligat s gandeascd mai
clar. Cel care scrie precis descopera ca gandeste mai precis.
Capitolul final despre educatia adevirata prezinta avantajele
uriase pe care logica, retorica si gramatica le ofera celor care

se educi in mod corect.

Acestei triade clasice i-am adaugat Mintea, un scurt capitol
despre psihologia cognitiva, o disciplina moderna care
completeaza cu o perspectiva pe care grecii nu o aveau si

anume cunoasterea sistematica a propriilor noastre limite.
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Ei stiau ca oamenii gresesc dar noi stim acum cum si de ce.
Aceasta cunoastere este, in sine, o forma de
libertate.

,Cunoaste-te pe tine insuti.”
Inscriptie la Templul din Delphi

Aceasta este, In ultima instanta, promisiunea Trivium-ului:
nu sa stii mai multe despre lume ci sa te cunosti mai bine pe
tine Insuti ca ganditor, ca vorbitor, ca fiintd care foloseste
limbajul pentru a-si construi realitatea. Este o promisiune

veche de doua milenii si la fel de actuala ca intotdeauna.

Bogdan Vasile, Londra, mai 2026.
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LOGICA

Capitolul 1
Ce este logica si de ce conteaza

»,Logica este armura mintii."

I. Nasterea logicii

Cu aproximativ doud mii si patru sute de ani in urma, in
Grecia anticd, un filosof pe nume Aristotel a pus o intrebare
simpla si tulburatoare: cum putem sti daca un rationament
este corect? Nu daca este placut, nu dacd este convingator ci
daca este valid 1n sens strict si verificabil.

Raspunsul la aceasta intrebare a dat nastere logicii adica
stiinta rationamentului corect. De atunci logica a stat la baza
matematicii, filosofiei, dreptului, stiintei si a oricarui
domeniu in care ordinea gandirii conteaza.

Cuvantul logos, in greacd, inseamna deopotriva cuvant,
ratiune si lege si asta nu este o coincidenta pentru greci
pentru ca a gandi corect si a vorbi corect erau, in fond, acelasi
lucru.
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,Omul este un animal rational.”

Aceasta definitie celebra nu este o lauda ci o descriere
functionala. Ceea ce ne distinge, spunea Aristotel, este
capacitatea de a rationa de a trece de la premise la
concluzii prin pasi verificabili. Logica este tocmai
disciplina care studiaza si reglementeaza acesti pasi.

I1. Ce este, mai exact, logica

Existd o confuzie frecventd, multi oameni cred ca logica
inseamni a gandi mult sau a fi inteligent. In realitate insa
logica are o definitie precisa si delimitata.

Logica (definitie)

Stiinta care studiaza formele st regulile rationamentului
corect; disciplina care distinge argumentele valide de
cele invalide, indiferent de continutul lor.

Observati ca definitia nu spune nimic despre adevar sau
despre cunoastere. Logica nu se ocupa de ceea ce este
adevarat in lume pentru ca aceasta este treaba stiintelor.
Logica se ocupa de structura argumentelor: daca premisele

sunt acceptate atunci concluzia urmeaza in mod necesar?

Aceasta distinctie este cruciala si merita un exemplu imediat:
12



EXEMPLU DE ARGUMENT VALID (DAR CU
PREMISE FALSE)

Toti pestii zboara. Codul este un peste. Asadar, codul
zboara. Argumentul este valid din punct de vedere logic:
daca premisele ar fi adeviarate, concluzia ar urma in mod
necesar. Dar premisele sunt false si prin urmare concluzia
este falsa. Logica nu verifica deci adevarul premiselor ci
verifica relatia dintre premise si concluzie.

EXEMPLU DE ARGUMENT INVALID (CU PREMISE
ADEVARATE)

Toti oamenii mor. Socrate a murit. Asadar, Socrate a fost
om. Ambele premise sunt adevarate, iar concluzia este si
ea adevarata — dar argumentul este logic invalid. Din
faptul ca toti oamenii mor nu rezultd ca orice moare este
om. Structura este gresita.

Aceste doud exemple arata ca validitatea si adevarul

sunt lucruri diferite. Logica se ocupa de validitate dar

adevarul premiselor ramane 1n sarcina observatiei,
experientei sau altor discipline.

II1. De ce conteaza logica

S-ar putea sa va intrebati: de ce sa studiez logica? Traiesc

bine si fara sa stiu ce este un silogism.
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Raspunsul este cd logica nu este un lux intelectual ci este o
igiena mentala. La fel cum putem trai fara sa stim ce sunt
bacteriile dar cunoasterea lor ne ajuta sia nu ne imbolnavim
tot asa putem trai fara logica formala dar cunoasterea ei ne
ajuta sa nu fim inselati si manipulati.

,INUu ajunge sa ai minte buna ci principalul
lucru este sa o folosesti bine."

Logica ne ajuta in cel putin cinci feluri concrete:

1. Si recunoastem argumentele slabe sau false fie ca vin de
la politicieni, reclame sau prieteni bine intentionati.

2. Sa ne construim propriile argumente mai clar si mai
convingator.

3. Sa luam decizii mai bune evitand capcanele gandirii
intuitive.

4. Sa citim si sa ascultam mai critic si sa nu acceptam
afirmatii doar pentru ca suna bine.

5. Sa intelegem mai bine matematica, dreptul, filosofia si
orice alta disciplina bazata pe rationament.

Logica nu ne face infailibili dar ne da instrumentele cu care
sa ne verificam propria gandire ceea ce este deja enorm.

14



IV. Elementele de baza ale logicii

Orice rationament logic este construit din trei elemente
fundamentale: termeni, propozitii si argumente. Ele
formeaza astfel o ierarhie pentru ca termenii alcatuiesc
propozitiile iar propozitiile alcatuiesc argumentele.

1. Termenul

Termenul
Unitatea de baza a gandirii logice; un cuvant sau o
expresie care desemneaza un concept clar si delimitat.

Nu orice cuvant este un termen logic. De exemplu cuvinte
precum ,,Om", triunghi", ,numar prim" sunt termeni pentru
ca au o extensie clara (multimea obiectelor la care se refera)
si o intentie clari (proprietitile care definesc conceptul). In
acelasi timp insd alte cuvinte sau expresii precum
sfrumosul", ,oarecum", ,chestia aia" nu sunt termeni logici
pentru cé sunt prea vagi sau prea dependenti de contextul in
care apar.

Precizia termenilor este, asadar, prima conditie a
unui rationament corect. Multe dispute aparente nu sunt
dezacorduri reale ci sunt simple confuzii terminologice.
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EXEMPLU DE CONFUZIE TERMINOLOGICA

Domnul A: ,Libertatea este cea mai importanta valoare."
Domnul B: ,Nu sunt de acord. Siguranta este mai
importantd." Inainte de a dezbate, trebuie definit ce
inseamna ,libertate" si ,siguranta” si la ce se aplica ele.

Fara termeni clari, discutia nu are obiect.

2. Propozitia

Propozitia logica

O afirmatie care poate fi adevaratd sau falsa; o judecata
prin care se atribuie sau se neaga un predicat unui
subiect.

Atentie: nu orice propozitie gramaticala este o propozitie
logica. Intrebarile, exclamatiile si ordinele nu sunt propozitii
logice pentru ca nu pot fi evaluate ca adevarate sau false.

PROPOZITII LOGICE (POT FI ADEVARATE SAU
FALSE)

"Pamantul se roteste in jurul Soarelui." — adevarat "Toate
lebedele sunt albe." — fals (exista lebede negre) "Niciun
om nu este nemuritor." — adevarat

16



NON-PROPOZITII LOGICE

"Tesi afara!" — ordin "Cat este ceasul?" — intrebare "Ce
frumos apus!" — exclamatie Niciuna nu poate fi evaluata
ca adevarata sau falsa doarece nu sunt propozitii logice.

Propozitiile logice au o structura fixa: subiect —
predicat (copulda). De exemplu: ,Socrate este om":
subiectul este Socrate, predicatul este om iar copula este
este. Aceasta structurd simpld sta la baza intregii logici
clasice.

3. Argumentul

Argumentul
Un set de propozitii din care una (concluzia) este
sustinuta sau derivata din celelalte (premisele).

Argumentul este unitatea fundamentald a rationamentului.
Nu exista gandire logica fara argumente. Fie ca scriem un
eseu, prezentam un raport sau sustinem o opinie la cina,
folosim, mai bine sau mai rau, argumente.

STRUCTURA UNUI ARGUMENT
Premisa 1: Toti oamenii sunt muritori. Premisa 2: Socrate
este om. Concluzie: Socrate este muritor. Acesta este cel

17



mai celebru argument din istoria logicii, un silogism
aristotelic. Cele doua premise sustin concluzia in
mod necesar.

Un argument poate fi corect adica valid si cu premise
adevarate sau incorect adica invalid si cu premise false.
Incorectitudinea poate fi de doua feluri: forma este gresita
(argument invalid) sau premisele sunt false (argument
incorect). Vom reveni la aceasta distinctie.

V. Tipuri de rationament

Existd doua mari tipuri de rationament logic: deductiv si
inductiv. Ele functioneaza in directii opuse si servesc scopuri
diferite. Deductia merge la de general la particular pe cand
inductia merge invers, de la particular la general. Hai sa le
intelegem impreuna folosind doua exemple usor de inteles.

LStiinta incepe cu inductie si progreseaza
prin deductie.”

18



Rationamentul deductiv

Deductia

Forma de rationament prin care o concluzie particulara
este derivata in mod necesar din premise generale. Daca
premisele sunt adevarate, concluzia nu poate fi falsa.

Deductia merge de la general la particular. Este
rationamentul folosit in matematica, logica formald si

demonstratii juridice.

EXEMPLU DE RATIONAMENT DEDUCTIV

1.Toate vertebratele au coloana vertebrald. (general).
2.Balena este un vertebrat. (particular). Asadar, balena are
coloani vertebrala. (concluzie necesara). Daca acceptim
premisele 1 si 2 atunci nu putem refuza concluzia fara a ne
contrazice.

Rationamentul inductiv

Inductia
Forma de rationament prin care pe baza observarii unor
cazuri particulare se ajunge la o concluzie generala.
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Concluzia este insa doar probabila si nu necesara ca in
cazul deductiei. Deductia este o concluzie pe cand
inductia este o presupunere.

Inductia merge de la particular la general. Este
rationamentul folosit in stiinta, medicina si viata de zi cu zi.
Forta sa std in numarul si diversitatea observatiilor.

EXEMPLU DE RATIONAMENT INDUCTIV

Am observat o mie de ciori — toate sunt negre. (cazuri
particulare). Asadar, toate ciorile sunt negre. (concluzie
generald). Aceasta concluzie este probabila dar evident nu
si certa deoarece doar o mie de ciori observate nu ofera
certitudinea ci toate ciorile din lume sunt negre. In
realitate daca ar exista chiar si o singura cioara alba pe
lume asta ar contrazice argumentul nostru. (Ca anecdota
ciori albe chiar exista si se numesc Corvus albus).

Diferenta esentiala: deductia garanteaza concluzia pe cand
inductia o face doar probabila. Stiinta nu poate functiona
fara inductie pentru cd nu putem observa toate cazurile
posibile dar tocmai de aceea concluziile stiintifice se tot
schimba pentru ca o noua observatie poate infirma o regula,

pana atunci, generala.
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Un al treilea tip: rationamentul prin analogie

Adesea ignorat, rationamentul prin analogie este
extraordinar de frecvent in viata cotidiana si in retorica. El
consta in a transfera o concluzie de la un domeniu la altul pe
baza unor similitudini.

EXEMPLU DE ANALOGIE

,La fel cam un antrenor bun nu joaca in locul echipei ci o
pregateste, tot asa un profesor bun nu gandeste in locul
elevilor ci 1i invata sa gandeasca singuri." Analogia nu
demonstreaza ci ilustreaza. Este un instrument retoric
puternic dar nu inlocuieste demonstratia logica.

VI. Silogismul — forma clasica a
deductiei

Aristotel a sistematizat rationamentul deductiv intr-o forma
numita silogism. Desi termenul suna tehnic conceptul este

simplu si il folosim zilnic fara sa stim.
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Silogismul

Un argument deductiv alcatuit din trei propozitii: doud
premise si o concluzie. Prima premisa este majord
(generala), a doua este minora (particulara) iar
concluzia deriva in mod necesar din ele.

Structura standard a unui silogism:

STRUCTURA SILOGISMULUI

Premisa majora: Toti S sunt P. Premisa minora: X este S.
Concluzia: Prin urmare X este P. Exemplu concret: Toti
oamenii sunt muritori. (majora) Cézar este om. (minora)
Asadar, Cézar este muritor. (concluzie)

Aristotel a identificat 256 de forme posibile de silogism
dintre care doar 24 sunt valide. Aceastd munca titanica de
clasificare a stat la baza logicii formale timp de doua milenii.

Bineinteles ca nu este nevoie sa le memoram pe toate dar
recunoasterea structurii de baza adicd premisd majora,
premisa minora, concluzie reprezinta un instrument pretios
pentru a analiza orice argument.
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Silogisme in viata de zi cu zi

Silogismele sunt pretutindeni desi rareori le prezentam in
forma lor completa. Cel mai adesea una dintre premise este
subinteleasa adica ceea ce logicienii numesc entimema.

ENTIMEMA (SILOGISM PRESCURTAT)

,Mihai minte, deci nu merita sa castige." Silogismul
complet ar arata cam asa: Toti cei care mint nu merita sa
castige. (premisa majora implicitd) Mihai minte. (premisa
minora) Asadar, Mihai nu merita sa castige. (concluzie) A
face vizibila premisa implicitd este adesea primul pas
pentru a contesta un argument. In acest caz premisa
implicitd este cd minciuna este un element universal
acceptat a fi negativ.

VII. Logica propozitionala — o
introducere

Dincolo de silogism, logica moderna (dezvoltata in secolul al
XIX-lea de Boole, Frege si Russell) lucreaza cu propozitii
legate prin conectori logici. Aceasta este logica
propozitionala.

Conectorii logici principali sunt:
23



— Negatia (NU / non): inverseaza valoarea de adevar a unei
propozitii.

— Conjunctia (SI / et): adevarata doar cand ambele
propozitii sunt adevarate.

— Disjunctia (SAU / vel): adevarata cand cel putin una
dintre propozitii este adevarata.

— Implicatia (DACA... ATUNCI / si... ergo): daci prima
este adevarata a doua trebuie sa fie adevarata.

—  Echivalenta (DACA SI NUMAI DACA): ambele au
aceeasi valoare de adevir.

EXEMPLE CU CONECTORI LOGICI

Negatie: ,Nu ploud." (daca ,,Ploud" este fals, negatia este
adevirata) Conjunctie: ,Ploua si este frig." (adevarat doar
cand ambele sunt adevirate) Disjunctie: ,,Ploud sau este
innorat." (adevarat daca cel putin una e adevarata)
Implicatie: ,Daca ploua, iau umbrela." (falsd doar daca
ploua si nu iau umbrela) Echivalenta: ,Ploua daca si
numai daca cerul este innorat."

Logica propozitionala ne permite sa verificam validitatea
argumentelor prin calcul si fara sd ne gandim la continut.
Este baza logicii matematice si, in cele din urma, a

informaticii.

»Matematica este logica eliberata de orice
continut particular.”
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VIII. Erori logice frecvente — sofismele

Un sofism este un argument care pare valid la prima vedere
dar contine o eroare de rationament. Termenul vine de la
»Sofisti", oratorii greci care 1i Invitau pe oameni sa castige
dezbateri indiferent de adevar.

Cunoasterea sofismelor este una dintre cele mai practice
aplicatii ale logicii pentru cd ne ajuta sa recunoastem
manipularile din discursul public, din publicitate si din
conversatiile de zi cu zi.

,Un sofist este cel care pune banii mai
presus de intelepciune."”

1. Ad hominem — atacul la persoana

Ad hominem

Sofismul prin care se atacd persoana care argumenteaza
si nu argumentul in sine. Defectele sau calitatile
vorbitorului nu sunt relevante pentru validitatea
rationamentului unor afirmatii facute de aceste pe un
subiect care nu are legatura cu calitatile sale personale.
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EXEMPLU

»,Nu il putem asculta pe ministrul X in privinta educatiei
pentru ci a copiat la examen in facultate." Chiar daci
acuzatia este adevirati ea nu invalideazd argumentele
despre politica educatiei. Argumentul trebuie respins pe
baza continutului sdu si nu a trecutului vorbitorului, trecut
care nu are nicio legatura cu tema discutiei.

2. Omul de paie — in limba engleza numit
"strawman”

Omul de paie (strawman)

Sofismul care denatureaza pozitia adversarului pentru a
o face mai usor de atacat in loc sa raspunda la
argumentul real.

EXEMPLU

Doamna A: ,Cred ca ar trebui redus bugetul militar cu
10%." Doamna B: ,Deci vrei sa lasam tara fara aparare?
Inadmisibil!" Doamna B nu raspunde la ce a spus Doamna
A ci construieste un ,,om de paie" (o pozitie exagerata, mai
usor de atacat) si prin care se incearca doborarea unui
argument initial care este mult mai redus in importanta.
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3. Panta alunecoasa — in limba engleza
numita "slippery slope”

Panta alunecoasa

Sofismul care sustine ca un prim pas inevitabil va duce,
printr-un lant nespecificat de cauze, la o consecinta
extrema si nedorita fara a demonstra insa legaturile
cauzale.

EXEMPLU

»Daca legalizim marijuana atunci in zece ani toata lumea
va consuma heroind." Argumentul sare direct de la un
prim pas la o consecinti extrema fara sa demonstreze ci
pasii intermediari sunt necesari sau inevitabili.

4. Apelul la autoritate — in imba latina numit
“argumentum ad verecundiam”

Apelul la autoritate
Sofismul care invocd autoritatea unei persoane sau
institutii ca dovada a adevarului unei afirmatii,
indiferent dacd acea autoritate este relevantd sau
competenta in domeniu.
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EXEMPLU

LActorul X spune ci acest supliment vindeci cancerul deci
trebuie si fie adevarat." Faima sau succesul intr-un
domeniu nu confera autoritate in altul. Numai expertii
relevanti in domenii verificabile pot constitui argumente
de autoritate plauzibile si nici atunci nu sunt infailibili. Pe
acest model sunt promovate nenumarate produse si se
face reclama politica acceptatad doar pentru ci cei care o fac
sunt cunoscuti in alte domenii.

5. Generalizarea pripita

Generalizarea pripita

Sofismul inductiv care extrage o concluzie generala
dintr-un numar insuficient sau nereprezentativ de cazuri
particulare.

EXEMPLU
LAm intalnit doi medici care fumau. Medicii nu sunt

interesati de sdnatate." Doar aceste doud cazuri nu sunt
suficiente pentru o concluzie generalizanti despre o
intreaga categorie de oameni. Cu cat concluzia este mai

generala cu atat baza inductiva trebuie sa fie mai solida.

28



6. Apelul la multime — ad populum

Ad populum

Sofismul care sustine ca ceva este adevarat sau corect
doar pentru ca multi oameni o cred. Popularitatea nu este
un criteriu de adevar.

EXEMPLU

,Milioane de oameni cred in astrologie, deci trebuie sa aiba
un sambure de adevir." In acelasi fel in Evul Mediu
milioane de oameni credeau ci Soarele se roteste in jurul
Pamantului. Numdarul celor care cred ceva nu
influenteaza adevarul acelui lucru.

7. Falsele alternative — in limba engleza numit
“false dilemma”

Falsa dilema
Sofismul care prezinta o problema ca si cum ar avea doar
doua solutii posibile excludand optiunile intermediare
sau alternative.

EXEMPLU
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,O0ri esti cu noi ori esti impotriva noastra." ,Ori iubesti
aceasta tara ori o parasesti." Realitatea are de obicei mai
multe optiuni decat cele doua prezentate. Reducerea la
alternativa binara este o tehnica de manipulare frecventa
in politica pentru ca poti fi si neutru in primul caz si poti
sa-ti iubesti tara chiar si daca te muti in alta tara.

IX. Logica in viata cotidiana

S-ar putea sa fi citit capitolele precedente cu impresia ca
logica este un exercitiu academic si de aceea trebuie sa
corectdm aceastd impresie.

Zilnic suntem bombardati cu argumente, la stiri, in reclame,
in conversatii politice, in negocieri profesionale si in deciziile
personale mari si mici. Fiecare dintre aceste argumente
poate fi analizat cu precizie folosind instrumentele pe care le-
am prezentat mai sus in acest capitol.

»A gandi clar este cel mai mare act de igiena
mentala."

Iata cateva situatii concrete in care logica face diferenta:

SITUATIE 1: DECIZIA DE CUMPARARE
Reclama spune: ,90% dintre utilizatori recomanda
produsul nostru!" Intrebarea logici: 90% din cati
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utilizatori? Au fost intrebati toti clientii sau doar cei
multumiti? Este aceasta o statistica verificabila?
Rationamentul logic ne face astfel consumatori mai critici.

SITUATIE 2: STIREA DE PRESA

Titlul: ,Studiu: Cafeaua cauzeazi cancer!" Intrebirile
logice: Ce tip de studiu? Pe cati subiecti? A fost replicat?
Exista si alte cauze posibile? Existau comorbiditati? Cine
a platit acel studiu? Majoritatea titlurilor alarmiste se
bazeaza pe generalizari pripite sau pe confuzia dintre
corelatie si cauzalitate.

SITUATIE 3: ARGUMENTUL UNUI PRIETEN

»Toti politicienii sunt corupti. X este politician. Deci X este
corupt.” Intrebarea logici: Prima premisi este adevarati?
Daca nu toti politicienii sunt corupti atunci argumentul nu
mai functioneaza. Identificarea premiselor implicite este
cheia dezarmarii argumentelor superficiale.

Este important de aratat ca logica nu ne face cinici sau
neincrezatori fara motiv ci dimpotrivd, ea ne ajutd sa
acordam incredere acolo unde increderea este meritata si sa

fim sceptici acolo unde scepticismul este necesar.

Deprinderea lucrului cu silogisme si cu sofisme depinde de

efortul personal al fiecaruia dintre noi. In viata de zi cu zi

obisnuiti-va sa analizati atent ceea ce auziti, vedeti si cititi si

foarte curand abilitatea de a identifica erorile logice va
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deveni o a doua natura iar reactia de protectie impotriva
manipularii voite sau involuntare va fi aproape instantanee.
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X. Exercitii practice

Cunoastem cu totii zicala "teoria ca teoria dar practica ne
omoara” si pentru a va ajuta sa integrati aceste cunostinte in
viata de zi cu zi am pregéatit mai jos o serie de exercitii care
va vor ajuta sa aplicati conceptele din acest capitol. Ele sunt
ordonate de la simplu la complex.

Exercitiul 1 — Identificati premisele si
concluzia

Cititi argumentele de mai jos si identificati: (a) premisele, (b)
concluzia, (c¢) tipul de rationament (deductiv sau inductiv).

ARGUMENTUL A

»Am mers la restaurant de cinci ori in aceasta luna. De
fiecare datd am asteptat mai mult de treizeci de minute.
Restaurantul acesta are un serviciu lent."

ARGUMENTUL B
,Niciun om nu este nemuritor. Eminescu a fost om. Prin
urmare, Eminescu nu a fost nemuritor."
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ARGUMENTUL C

,Daca studiem logica, gaindim mai clar. Daca gandim mai
clar, luam decizii mai bune. Prin urmare, daci studiem
logica, luam decizii mai bune."

Exercitiul 2 — Recunoasteti sofismul

Identificati sofismul din fiecare argument si explicati de ce
rationamentul este incorect.

AFIRMATIA 1
»,Nu poti vorbi despre saricie pentru ca tu nu ai trait
niciodata in saracie.”

AFIRMATIA 2
,Daca nu interzic jocurile video atunci copiii mei vor
deveni violenti."

AFIRMATIA 3
»Toti cei pe care i-am cunoscut din acel oras erau
nepoliticosi. Oamenii de acolo sunt nepoliticosi."
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AFIRMATIA 4
,Ori accepti conditia noastra de salarizare ori nu primesti
jobul."

Exercitiul 3 — Construiti un argument

Alegeti una dintre temele de mai jos si construiti un
argument valid cu doud premise si o concluzie. Specificati
daca rationamentul este deductiv sau inductiv.

— Importanta lecturii pentru copii
— Beneficiile exercitiului fizic
— Necesitatea cunoasterii istoriei

— Rolul somnului in sanatate

Exercitiul 4 — Faceti vizibila premisa
implicita

Urmatoarele argumente sunt entimeme (silogisme cu o

premisa omisa). Identificati premisa implicitd si evaluati
daci este acceptabila.

ENTIMEMA 1
»loana este medic deci stie sa gateasca sanatos."
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ENTIMEMA 2
»El a mintit o data deci nu mai poate fi de incredere."

ENTIMEMA 3
»Cartea are o mie de pagini deci va fi greu de citit."

Mai jos am pregatit raspunsurile corecte dar va sugerez sa
nu alegeti calea facila ci sa incercati sa raspundeti la toate
intrebarile fara a cauta ajutor. Astfel efortul poate fi mult
mai util. Dupa confirmarea raspunsurilor puteti scrie noi
silogisme, noi sofisme si noi afirmatii eronate sau intalnite
in viata de zi cu zi si pe care sa incercati sa le “descifrati”.

XI. Raspunsuri comentate

Mai jos veti gasi raspunsurile la exercitiile anterioare insotite
de explicatii. Cititi-le dupa ce ati lucrat singur pentru ci altfel
exercitiile nu au foarte multa valoare.

Exercitiul 1 — Raspunsuri

ARGUMENTUL A — RATIONAMENT INDUCTIV
Premise: Am mers de cinci ori la restaurant; de fiecare
data am asteptat peste 30 de minute. Concluzie:
Restaurantul are un serviciu lent. Observatie: Este
inductiv pentru cd trage o concluzie generala din cazuri
particulare. Concluzia este probabila dar nu certa.
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ARGUMENTUL B — RATIONAMENT DEDUCTIV
(SILOGISM)

Premisa majora: Niciun om nu este nemuritor. Premisa
minord: Eminescu a fost om. Concluzie: Eminescu nu a
fost nemuritor. Observatie: Valid si corect pentru ca
ambele premise sunt adevarate deci concluzia urmeaza in
mod necesar.

ARGUMENTUL C — RATIONAMENT DEDUCTIV
(LANT DE IMPLICATII)

Premisa 1: Studiem logica — gandim mai clar. Premisa 2:
Gandim mai clar — ludm decizii mai bune. Concluzie:
Studiem logica — ludm decizii mai bune. Observatie:
Forma este validd (modus ponens in lant). Adevirul
premiselor este discutabil dar argumentul este logic
corect.

Exercitiul 2 — Raspunsuri

AFIRMATTA 1 — AD HOMINEM

Experienta personald a vorbitorului nu este relevanta
pentru validitatea argumentelor sale despre siracie. Un
economist care nu a trait in saracie poate face cercetari
solide pe aceasta tema. Atacul la persoana nu invalideaza
argumentul.
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AFIRMATIA 2 — PANTA ALUNECOASA

Argumentul sare de la ,permit jocurile video" la ,copiii
devin violenti" fara sa demonstreze legitura cauzala.
Cercetirile pe aceasta tema sunt departe de a fi conclusive.
Consecinta extrema nu este demonstrata.

AFIRMATIA 3 — GENERALIZARE PRIPITA

Cativa oameni dintr-un oras nu sunt reprezentativi pentru
toti locuitorii. Argumentul trage o concluzie despre o
categorie larga dintr-un numar insuficient de observatii.
Existd si prejudecata de confirmare pentru ca tindem si
retinem cazurile care sustin opinia noastra.

AFIRMATIA 4 — FALSA DILEMA

Existd si alte optiuni: negocierea salariului, refuzul
conditiei si cautarea altui job, acceptarea temporara cu
intentia de renegociere. Prezentarea ca alternativa binara
este o tacticd de presiune si nu un argument logic.

Exercitiul 4 — Premise implicite

ENTIMEMA 1

Premisa implicita: ,, Toti medicii stiu sa gateasca sanatos."
— Falsa. A studia medicina nu inseamna a sti sa gatesti sau
a fi interesat de asta in viata personala.
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ENTIMEMA 2

Premisa implicita: ,,Oricine a mintit o data nu mai poate fi
niciodatid de incredere.” — Prea categorica. Oamenii pot
gresi, recunoaste si se pot schimba. Concluzia este o
generalizare excesiva.

ENTIMEMA 3

Premisa implicita: ,,Orice carte lunga este greu de citit." —
Falsa. Lungimea nu determina dificultatea. O carte de o
mie de pagini despre aventuri poate fi mai usoara decat o
monografie filosofica de o suta de pagini.

XII. Rezumat — ce am invatat

La sfarsitul acestui capitol, ar trebui sa puteti:
1. Defini logica si sd o distingeti de simpla intuitie sau
inteligenta generala.
2. Intelege diferenta dintre validitate si adevar.

3. Identifica termenii, propozitiile si argumentele in texte
si conversatii.

4. Distinge rationamentul deductiv de cel inductiv.

9]

. Recunoaste structura unui silogism si a unei entimeme.

6. Identifica principalele sofisme: ad hominem, omul de
paie, panta alunecoasa, apelul la autoritate,
generalizarea pripitd, ad populum, falsa dilema.

7. Aplica aceste instrumente in situatii din viata cotidiana.
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,Nu exista nici o alta metoda de a ajunge la
adevar decat aceea de a nu crede nimic fara
demonstratie."”

Logica nu este un scop in sine ci este doar un instrument,
probabil cel mai vechi si mai pretios instrument al mintii
umane. Cu cat il stdpanim mai bine cu atat suntem mai liberi,
liberi de manipulare, de confuzie si de propria noastra
gandire neglijenta si grabitd sd o ia pe scurtaturi intelectuale
pentru a-si confirma propriile convingeri.

In capitolul urmitor, ca si completare, vom studia mintea
umana, prejudeatile noastre cognitive, si vom vedea cum
logica si mintea se completeaza si, uneori, se contrazic.
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MINTEA

Capitolul IT

Cum gandim gresit: prejudecati cognitive si capcane
ale mintii

»Mintea este propriul sdu loc si, prin ea
insasi, poate face din cer un iad si din iad un

"

cer.

John Milton, Paradisul pierdut

I. Doua sisteme intr-o singura minte

Capitolul anterior ne-a ardtat cum functioneaza
rationamentul corect dar exista o intrebare la fel de
importanta: daca regulile logicii sunt clare si accesibile
atunci de ce gresim atat de des? De ce oamenii inteligenti cad
in capcane evidente? De ce expertii fac erori pe care chiar si
un incepator le-ar evita?

Raspunsul a fost formulat cel mai clar de psihologul si
economistul american Daniel Kahneman, laureat al
Premiului Nobel in Stiinte Economice, in cartea sa “Gandire
rapida, gandire lenta” publicatd in anul 2011. Kahneman
descrie doua moduri fundamental diferite in care
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functioneaza mintea umand, moduri pe care le numeste
Sistemul 1 si Sistemul 2.

,Nu suntem nimic altceva decat un pachet
de obiceiuri."”

William James

Sistemul 1 — Gandirea rapida

Sistemul 1

Modul automat, rapid si inconstient de procesare a
informatiei. Functioneaza fara efort, permanent si
instantaneu. Este responsabil de intuitii, reflexe si
Jjudecati imediate.

Sistemul 1 este cel care recunoaste o fata furioasa intr-o
fractiune de secunda, cel care completeaza automat ,sare
si..." cu ,piper", cel care fuge inainte ca mintea constienta sa
analizeze pericolul. Este rapid, eficient si, de cele mai multe
ori, util.

Dar Sistemul 1 nu verifica. Nu pune intrebari. Nu
cere dovezi. El actioneaza pe baza tiparelor stocate
— si uneori tiparele sunt gresite.
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Sistemul 2 — Gandirea lenta

Sistemul 2

Modul deliberat, lent si constient de procesare. Necesita
efort si atentie. Este responsabil de calcule, analize,
evaluari logice si decizii complexe.

Sistemul 2 este cel care rezolva o ecuatie, cel care
compara ofertele inainte de a cumpara un telefon,
cel care cantareste argumentele pro si contra ale
unei decizii importante. Este precis, dar costisitor —
consuma energie mentala si oboseste.

Problema fundamentald: Sistemul 2 este lenes. El prefera sa
delege Sistemului 1 ori de cate ori poate, chiar si atunci cand
ar trebui sa intervind. Rezultatul sunt prejudecatile
cognitive: erori sistematice de gandire pe care le facem toti,
in mod predictibil.

TESTUL LUI KAHNEMAN — INCERCATI CHIAR
ACUM

Opriti lectura pentru cateva minute si faceti urmatorul
exercitiu:

O bata si o minge costa impreuna 1,10 lei. Bata costi cu 1
leu mai mult decat mingea. Cat costa mingea?

Majoritatea oamenilor raspund instinctiv: 10 bani.
Raspunsul corect este: 5 bani. (Dacd mingea ar costa 10
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bani, bata ar costa 1,10 lei, iar suma totali ar fi 1,20 lei —
nu 1,10.) Sistemul 1 a propus 10 bani. Sistemul 2, daci ar
fi verificat, ar fi corectat relativ usor dar ar fi consumat
timp si energie deci raspunsul de multe ori depinde de
acesti doi factori limitatori.

I1. Prejudecata de confirmare

Aceasta este, probabil, cea mai raspandita si mai periculoasa
eroare cognitiva. Ea afecteaza oameni de toate nivelurile de
educatie si inteligenta poate chiar mai mult pe cei educati
care sunt mai capabili sd construiasca argumente sofisticate
pentru a-si apara convingerile gresite.

Prejudecata de confirmare

Tendinta de a cauta, interpreta st memora informatiile in
mod preferential, astfel incat sa confirme convingerile pe
care le avem deja. Informatiile contrare sunt ignorate
sau minimizate.

Mecanismul este simplu: odata ce am format o opinie mintea

noastrd devine un filtru selectiv. Ciutdm instinctiv dovezi
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care ne confirma opinia si le ignoram sau le rationalizam pe
cele care o contrazic.

EXEMPLU CLASIC — TESTUL CARTILOR

Vi se prezinta patru carti: A, D, 4, 7. Regula: ,Dacai o carte
are vocald pe o fatd, are numar par pe cealalti." Intrebare:
Ce carti trebuie sa intoarceti pentru a verifica regula?
Majoritatea oamenilor aleg A si 4 — ambele confirma
regula. Raspunsul corect este A si 7 — trebuie sa cautati
cazurile care ar putea INFIRMA regula, nu pe cele care o
confirma. Logica falsificarii (Popper): o teorie nu este
confirmata de cate ori se adevereste, ci de cate ori rezista
incercarilor de a o respinge.

Prejudecata de confirmare explica de ce fanii infocati ai unui
politician nu vad greselile acestuia pentru ca filtreaza
exclusiv declaratiile sale pur teoretice si prefera si ramana cu
ele din teama de a nu se contrazice pe sine. Tot prejudecata
de confirmare explici si de ce devenim interesati sa
cumparam o masina si brusc o vedem pretutindeni.

Cum ne aparam impotriva prejudecatii de
confirmare?

— Cdutati activ dovezi care va contrazic opinia si nu doar
pe cele care o confirma.
— Intrebati-vii: ,Ce ar trebui si se intdmple pentru ca
opinia mea sa fie gresita?"
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— Cititi surse cu care nu sunteti de acord nu pentru a fi
convingi de contrariul ci pentru a intelege argumentele
lor si daca ele au sens in comparatie cu cele pe care le
aveti.

— Fiti mai suspiciosi fata de informatiile care va plac prea
mult si care par foarte usor de inteles si favorabile voua
fara sa va ceara nimic in schimb.

II1. Efectul de ancorare

Imaginati-va ca intrati intr-un magazin si vedeti o jacheta cu
pretul tdiat de la 800 de lei la 400 de lei. Vi se pare o afacere
buna. Acum imaginati-va ca ati vazut aceeasi jacheta la un alt
magazin la pretul de 400 de lei fara niciun discount. Vi se
pare mai putin atragatoare desi pretul final este identic.

Aceasta este ancora adica prima cifra pe care o vedem ne
influenteaza toate judecatile ulterioare indiferent daca este
relevanta sau nu.

Efectul de ancorare

Tendinta de a ne baza excesiv pe prima informatie
primita atunci cand luam o decizie. Ancora initiala
influenteaza toate estimarile ulterioare chiar daca este
arbitrara sau irelevanta.
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EXPERIMENTUL LUI KAHNEMAN SI TVERSKY
Participantilor 1i s-a cerut sa roteasca o roata norocoasa
(trucata sa arate fie 10, fie 65) si apoi sa estimeze procentul
tarilor africane din ONU. Cei care au obtinut 10 au estimat
in medie 25% in timp ce cei care au obtinut 65 au estimat
in medie 45% dovedind astfel ca daca ancora era un numar
mai mare atunci ei estimau existenta unui numar mai
mare de tari in Africa. Roata norocoasa nu avea, evident,
nicio legatura cu intrebarea si totusi a influentat masiv
raspunsurile. Ancora functioneazi chiar si cand stim ci
este aleatorie.

Efectul de ancorare este intens exploatat in negocieri, vanzari
si publicitate. Cel care face prima ofertd intr-o negociere
seteaza ancora si toate ofertele ulterioare graviteaza in jurul
ei.

Cum ne aparam de efectul de ancorare?

— Inainte de o negociere sau decizie importanta formati-va
propria estimare independenta.

— Fiti constienti cad prima cifra sau informatie primita va
va influenta si compensati activ.

— Puneti la indoiala ancorele arbitrare: ,,De ce ar trebui sa
plec de la aceasta cifra?"
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IV. Efectul de turma si gandirea de grup

Cu totii suntem animale sociale. Milioane de ani de evolutie
ne-au programat sa urmam grupul pentru ca cei care se
indepartau de turma deveneau prada. Aceastd tendinta
profund inradacinata nu a disparut odata cu civilizatia ci s-a
mutat in decizii financiare, opinii politice si comportamente
de consum.

Efectul de turma (in limba engleza numit
herding)

Tendinta de a adopta comportamente, opinii sau credinte
ale majoritatii, adesea farad evaluare critica
independenta. Popularitatea unui lucru devine un
argument in favoarea lui. Cu cat este promovat de mait
multa lume valoarea sa de adevdar se reduce si este
inlocuita de numarul mare de oameni care il
promoveazd.

EXPERIMENTUL LUI SOLOMON ASCH (1951)

Participantii trebuiau sa identifice care dintre trei linii are
aceeasi lungime cu o linie de referinta — o sarcind
evidentd, cu raspuns clar. Cand actori platiti raspundeau
gresit in unanimitate 75% dintre participanti s-au
conformat cel putin o data raspunsului gresit desi vedeau
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clar ca este gresit. Conformitatea sociald este astfel de
multe ori mai puternica decat perceptia proprie.

Efectul de turma explicd bulele speculative (toatd lumea
cumpara deci si eu cumpar), trendurile pe retele sociale, dar
si fenomene mai grave: genocidele si atrocitatile colective au
fost posibile partial prin mecanismul conformitatii sociale.

Gandirea de grup (in limba engleza numita
groupthink)

Fenomenul prin care un grup ia decizii proaste din
dorinta de a mentine armonia si consensul. Membrii
suprima indoielile si criticile pentru a nu perturba
coeziunea grupului.

Gandirea de grup apare frecvent in echipe unite care au un
lider puternic si presiune spre consens. Simptomele clasice:
nimeni nu pune intrebari dificile, alternativele nu sunt
explorate iar cei care ridica obiectii sunt marginalizati.
Ganditi-va ce se intampla in partidele de lider din Romania
unde doar presedintele ia decizii, bune sau rele, in timp ce
toti membrii marcanti tac si se conformeaza.

49



EXEMPLU ISTORIC

Decizia NASA de a lansa naveta Challenger in 1986 in
ciuda avertismentelor inginerilor privind riscurile de
rupere ale inelelor oring la temperaturi scazute este adesea
citatdi ca un caz clasic de gandire de grup. Presiunea
institutionald si dorinta de a nu intarzia lansarea au
suprimat ingrijordrile legitime. Rezultatul: sapte
astronauti au murit in urma exploziei navetei la scurt timp
de la lansare.

Cum ne aparam de efectul de turma si de
gandirea de grup?

— Formati-va opinia inainte de a consulta grupul si nu
dupa.

— Cautati activ opinii divergente si oameni care gandesc
diferit de voi.

— Intr-o echipa desemnati un ,,avocat al diavolului" adica
cineva al carui rol este s conteste deciziile.

— Fiti sceptici fatd de consensurile care s-au format prea
rapid si fara dezbateri.
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V. Corelatie si cauzalitate — cea mai frecventa
confuzie

Aceasta este, probabil, eroarea logica cel mai des intalnita in
stiinta populara, in jurnalism si in discutia cotidiana. Ea
consta in a confunda faptul ca doua lucruri se produc
impreuna cu ideea ca unul 1l cauzeaza pe celdlalt.

Corelatia
O relatie statistica intre doua variabile care tind sa
varieze impreuna. Corelatia nu implica o relatie de
cauzalitate.

Cauzalitatea

O relatie in care un fenomen (cauza) produce sau
determina un alt fenomen (efectul). Cauzalitatea este
mult mai greu de demonstrat decdat corelatia.

CORELATII REALE, DAR ABSURDE

Existd o corelatie perfecta intre consumul de inghetata si
numarul de inecuri, ambele cresc vara insd inghetata nu
cauzeaza inecuri: ambele sunt cauzate de o a treia variabila
(vremea calda). Sau numarul de filme in care apare
Nicolas Cage coreleaza cu numadrul de inecuri in piscine
(1999—2009). Aceste exemple absurde ilustreaza ca orice
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corelatie poate fi gasita daca vrei sa cauti indeajuns in
bazele de date statistice si sa alaturi variabile care sunt
corelate dar nu au nicio legatura de cauzalitate intre ele.

In stiinti, demonstrarea cauzalititii necesiti experimente
controlate in care toate variabilele sunt tinute constante cu
exceptia celei testate. Fara un astfel de experiment, putem
vorbi cel mult de corelatie.

Trei erori frecvente

1. Post hoc, ergo propter hoc — ,dupa aceasta, deci din
cauza aceasta". Ploaia a venit dupa dansul ploii facut de
saman deci dansul a cauzat ploaia? Nu neaparat.

2. Variabila ascunsa — o a treia cauza produce ambele
efecte observate fara ca ele sa se cauzeze reciproc.

3. Cauzalitate inversd — credem ci A cauzeaza B, cand de
fapt B cauzeaza A. Exemplu: studiile aratd ca oamenii
fericiti au mai multi prieteni. Fericirea cauzeaza
prietenia sau prietenia cauzeaza fericirea?

Cum ne aparam de erorile de corelatie sau
cauzalitate?

— Ori de cate ori auziti ca ,studiile arata ca X cauzeaza Y"
intrebati: a fost un experiment controlat sau doar o
observatie statistica?
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— Cautati variabilele ascunse, ce altceva ar putea explica
corelatia?

— Fiti sceptici fata de titlurile care spun , X cauzeaza Y" pe
baza unui singur studiu.

VI. Efectul Dunning-Kruger

In 1999, psihologii americani David Dunning si Justin
Kruger au publicat un studiu cu un titlu memorabil:
sncompetenti si inconstienti de aceasta". Concluzia era
surprinzatoare si, odata vazuta, de neocolit: cei care stiu cel
mai putin despre un domeniu tind sa-si supraestimeze cel
mai mult competenta.

Efectul Dunning-Kruger

Prejudecata cognitiva prin care persoanele cu
competente limitate intr-un domeniu isi supraevalueaza
abilitatile in timp ce expertii adevarati tind sa-si
subestimeze competenta relativa. Cu cat stii mai putin cu
atat crezi ca te pricepi mai bine, modelul clasic fiind
“toata lumea se pricepe la fotbal si la politica”.

Mecanismul este ironic si elegant: pentru a-ti recunoaste
limitele intr-un domeniu ai nevoie de suficiente cunostinte in
acel domeniu. Cineva care nu stie nimic despre medicind nu
stie nici ce nu stie si de aceea se simte competent sa puna
diagnostice cu usurinta.
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EXPERIMENTUL ORIGINAL

Dunning si Kruger au testat studenti in logica, gramatica
si umor. Studentii care au obtinut cele mai slabe rezultate
(mai slabi decat 88% dintre cei testati) si-au estimat
performanta ca fiind aproape de medie. Cu cat stiau mai
putin cu atat erau mai siguri de ei. La polul opus s-au
situat studentii cu cele mai bune rezultate care si-au
subestimat usor performanta desi stiau destul pentru a sti
ca exista si altii la fel de buni.

Efectul Dunning-Kruger nu inseamna ci oamenii simpli sunt
prosti si expertii sunt umili. Inseamni ci toti trecem prin
aceste faze in orice domeniu nou: la inceput nu stim ce nu
stim. Cunoasterea incepe cu constiinta propriei ignorante iar
ciclul cunoasterii in orice domeniu se poate defini astfel pe
etape:

1. Nu stiu ca nu stiu — etapa ignorantei totale.

2. Stiu ca nu stiu — etapa de inceput cand oamenii
devin constienti de nevoia de educatie intr-un
domeniu.

3. Stiu ca stiu - etapa omului competent care a
depus efort si este stapaneste acel domeniu.

4. Nu stiu ca stiu —etapa stapanirii la perfectie a unui
domeniu, atunci cand experienta devine o a doua

natura.
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Efortul educativ necesar pentru progresul minim de la
etapa 1 la etapa 3 poate dura 1.000 de ore de efort
sustinut in timp ce atingerea nivelului 4 de experienta
poate necesita si 10.000 de ore.

»Stiu cd nu stiu nimic."

— Socrate (atribuit)

Cum ne aparam impotriva efectului Dunning-
Kruger?

— Inainte de a forma o opinie fermi intrebati-vi: cat de
mult stiu cu adevarat despre acest subiect?

— Cautati sa aflati ce nu stiti, acele ,unknown unknowns"
adica lucrurile pe care nu stiti ca nu le stiti.

— Consultati experti reali inainte de decizii importante in
domenii unde nu aveti competenta.

— Fiti sceptici fata de certitudinile exprimate cu prea multa
usurinta si de voi si de cei din jurul vostru.
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VII. Alte prejudecati importante

Lista prejudecatilor cognitive identificate de psihologi
numara peste 180. Nu le vom trece pe toate in revista dar
cateva merita mentionate pentru frecventa si impactul lor.

Disponibilitatea euristica

Euristica disponibilitatii
Tendinta de a evalua probabilitatea unui eveniment in
functie de cat de usor ne vine in minte un exemplu

relevant. Evenimentele memorabile par mai frecvente
decat sunt.

EXEMPLU

Majoritatea oamenilor considera cd atacurile de rechin
sunt mai frecvente decat sunt in realitate pentru ca sunt
spectaculoase si mediatizate. In realitate in fiecare an mor
mai multi oameni loviti de vaci decat atacati de rechini.
Fricile noastre nu reflecta statisticile reale ci reflecta ceea
ce vedem la stiri.

56



Efectul de inzestrare

Efectul de inzestrare (in limba engleza numit
endowment effect)

Tendinta de a supravalora lucrurile pe care le detinem
fata de lucrurile identice pe care nu le detinem. A pierde
ceva doare mai mult decat bucuria de a castiga acelasi
lucru.

EXEMPLU

Kahneman le-a dat participantilor cani si le-a intrebat la
ce pret le-ar vinde. Apoi a intrebat alt grup cat ar plati
pentru aceeasi cand. Vanzatorii cereau aproximativ dublul
fatd de ce cumparitorii erau dispusi sd plateasca — desi
obiectul era identic. Efectul explicd de ce ne este greu sa
renuntim la lucruri vechi, relatii toxice sau strategii care
nu mai functioneaza.

Aversiunea fata de pierdere

Aversiunea fata de pierdere

Tendinta de a percepe pierderile ca fiind mult mai
dureroase decat -castigurile echivalente care sunt
considerate satisfacatoare. Psihologic, a pierde 100 de lei
doare aproximativ de doud ori mai mult decat bucuria de
a cdastiga 100 de lei.
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Aversiunea fata de pierdere explica de ce investitorii vand
prea devreme actiunile castigatoare si tin prea mult actiunile
perdante pentru cd sperda sa recupereze si evitd sa
scristalizeze" pierderea. Explica de ce este greu sa renuntam
la proiecte in care am investit mult chiar daca sunt esecuri
clare.

Costul irecuperabil — in imba engleza numit
sunk cost fallacy

Eroarea costului irecuperabil

Tendinta de a continua o actiune din cauza resurselor
deja investite (timp, bani, efort), chiar daca continuarea
nu este rationala. Trecutul nu ar trebui sa influenteze
deciziile viitoare.

EXEMPLU

~Am platit 200 de lei pe bilete la film dar filmul este oribil.
Stau totusi la film in loc sa plec pentru ca altfel pierd
banii." In realitate banii sunt oricum pierduti indiferent
daca stai sau pleci. Decizia rationald este: merita sa
continui sa pierzi si timp dupa ce ai pierdut bani? Trecutul
nu este relevant pentru decizia de acum. Eroarea costului
irecuperabil mentine oameni in relatii proaste, joburi
nepotrivite si proiecte esuate, toate din simpla dorinta de
anu ,pierde" ce au investit.

58



VIII. Gandirea critica in fata informatiei

Traim in cel mai informat moment din istoria umanitatii si,
paradoxal, in unul dintre cele mai dezinformate. Accesul
nelimitat la informatie nu garanteaza gandirea corecta ci
uneori chiar o ingreuneaza pentru ca avem acces la
argumente sofisticate pentru orice pozitie imaginabila.

,Nu este suficient sa ai informatii — trebuie
sa stii ce sa faci cu ele.”

Neil Postman, Amusing Ourselves to Death

Prejudecatile cognitive sunt exploatate sistematic de mass-
media, publicitate si comunicarea politici nu neaparat din
malitiozitate ci pentru ca apelul la emotii si la Sistemul 1 (vezi
David Kahneman mai sus) este mai eficient decat apelul la
logica.

CUM RECUNOASTEM MANIPULAREA COGNITIVA
Titluri alarmiste care astfel activeaza ”Sistemul 1” explicat
mai sus de David Kahneman si induc stari de urgenta si de
frica. Statistici fara context pe modelul ,;s-a dublat” (de la
1 la 2 sau de la 1.000.000 la 2.000.000?) Marturii
personale in locul datelor pentru cd acele cazuri
individuale emotionante suprimd analiza statistica.
Dusmani identificati clar simplifica o realitate complexa si
activeaza instinctul de turma. Urgenta artificiala precum
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indemnuri, ,doar astazi" si ,nu ratati" care comprima
timpul de analiza.

Zece intrebari pentru gandirea critica

Ori de cate ori primiti o informatie importanta puneti-va
aceste intrebari:
1. Cine afirmai asta si ce interese are?
2. Care sunt dovezile concrete? Sunt verificabile?
. Exista si alte explicatii posibile?
. Am cautat dovezi care contrazic aceasta afirmatie?
. Este o corelatie prezentata ca o cauzalitate?

. Cate cazuri stau la baza concluziei? Sunt reprezentative?

N & » W

. Informatia mi se pare buna pentru cd este adevarata sau
pentru ca imi confirma o opinie existenta?

8. Sunt sub presiune de timp sau emotionala? (”Sistemul
1” functioneaza in locul meu?)

9. Ce ar spune un critic inteligent al acestei pozitii?

10. Daca as fi de cealalta parte a baricadei ideologice atunci
cum as argumenta?
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IX. Exercitii practice

Exercitiile de mai jos va vor ajuta sa recunoasteti
prejudecitile cognitive in situatii concrete. Lucrati singuri
inainte de a citi raspunsurile.

Exercitiul 1 — Sistemul 1 sau Sistemul 2?

Identificati care sistem este dominant in fiecare situatie si de
ce.

SITUATIA A
Traversati strada si o masina franeaza brusc in fata iar voi
va opriti instantaneu.

SITUATIA B
Calculati cat va ramane din salariu dupa toate cheltuielile
lunii.

SITUATIA C

Vedeti o reclama cu un céine trist si donati unei organizatii
pentru protectia animalelor fara sa cititi ce face
organizatia.
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SITUATIA D
Comparati specificatiile tehnice a trei laptopuri inainte de
a cumpara.

Exercitiul 2 — Identificati prejudecata

Numiti prejudecata cognitiva prezentd in fiecare exemplu.

EXEMPLUL 1
,~Am investit deja un an in aceasta relatie. Nu pot renunta
acum."

EXEMPLUL 2
»Toti prietenii mei au cumpdrat actiuni la compania X.
Probabil stiu ei ceva."

EXEMPLUL 3
,De cand am schimbat managerul vanzarile au crescut.
Managerul nou este cauza."

EXEMPLUL 4
»Zborurile cu avionul sunt periculoase — am auzit de trei
accidente in ultimul an."
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EXEMPLUL 5
LSunt sigur ca aceasta investitie va functiona — am
cercetat doud ore pe internet."

Exercitiul 3 — Corelatie sau cauzalitate?

Analizati fiecare afirmatie si precizati: este o corelatie sau o
cauzalitate demonstratd? Dacad este corelatie, ce variabila
ascunsa ar putea explica relatia?

AFIRMATIA 1
,Copiii care citesc mai mult au note mai bune la scoala."

AFIRMATIA 2
,O0rasele cu mai multi politisti au rate mai mari ale
criminalitatii."

AFIRMATIA 3
,Persoanele care mananca mic-dejun sunt mai
productive.”

63



X. Raspunsuri comentate

Exercitiul 1 — Raspunsuri

SITUATIA A — SISTEMUL 1

Reflex automat, instantaneu, fara deliberare. Exact ce face
Sistemul 1: reactioneaza inainte ca gandirea constienta sa
intervina.

SITUATIA B — SISTEMUL 2
Calcul deliberat care necesita atentie si efort. Sistemul 2 in
stare pura.

SITUATIA C — SISTEMUL 1 (CU CONSECINTE
REALE)

Emotia activatd de imagine (cdine trist) determini
actiunea fara analiza. Sistemul 1 a preluat controlul.
Reclame de tip ,apel emotional" sunt concepute exact
pentru a ocoli Sistemul 2.

SITUATIA D — SISTEMUL 2

Comparatie metodicd, deliberata. Sistemul 2 — cu conditia
sd nu cedati la un moment dat si sa cumparati laptopul
,care arata cel mai bine" (Sistemul 1).
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Exercitiul 2 — Raspunsuri

EXEMPLUL 1 — EROAREA COSTULUI
IRECUPERABIL

Un an investit nu este un argument pentru a continua o
relatie nesatisfacatoare. Decizia corecta priveste viitorul,
nu trecutul.

EXEMPLUL 2 — EFECTUL DE TURMA
Comportamentul majoritiatii nu este o dovada de
competentd. Bulele speculative se formeaza exact prin
acest mecanism.

EXEMPLUL 3 — POST HOC, ERGO PROPTER HOC
Succesiunea temporala nu implica cauzalitate. Vanzarile
ar fi putut creste din alte motive: sezon, campanie de
marketing, schimbare de produs.

EXEMPLUL 4 — EURISTICA DISPONIBILITATII
Zborurile cu avionul sunt, statistic, cel mai sigur mijloc de
transport. Accidentele sunt mediatizate intens tocmai
pentru ca sunt rare ceea ce le face memorable si
disponibile mental.
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EXEMPLUL 5 — EFECTUL DUNNING-KRUGER
Doua ore de cercetare pe internet nu constituie expertiza
financiara. Certitudinea mare dupa expunere minima este
un semn clasic al efectului Dunning-Kruger.

Exercitiul 3 — Raspunsuri

AFIRMATIA 1 — CORELATIE, PROBABIL CU
CAUZALITATE PARTIALA

Lectura ajuta la dezvoltarea vocabularului si a capacitatii
de intelegere — existd un mecanism cauzal plauzibil. Dar
existd si variabile ascunse: mediul familial, nivelul
educational al parintilor, accesul la resurse.

AFIRMATIA 2 — CORELATIE CU CAUZALITATE
INVERSA

Nu politistii cauzeaza criminalitatea — orasele cu
criminalitate ridicata angajeazd mai multi politisti ca
raspuns. Este un caz clasic de cauzalitate inversa.

AFIRMATIA 3 — CORELATIE CU VARIABILA
ASCUNSA

Variabila ascunsa probabila: venitul si stilul de viata.
Persoanele cu un stil de viata ordonat si resurse suficiente
méanancd mic-dejun SI sunt mai productive — nu una o
cauzeazd pe cealalta.
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XI. Rezumat — ce am invatat

La sfarsitul acestui capitol, ar trebui sa puteti:

1.

2.

Distinge Sistemul 1 (gandire rapida, automata) de
Sistemul 2 (gandire lenta, deliberata).

Recunoaste prejudecata de confirmare si sa o
contracarati prin cautarea activa a dovezilor contrare.

Identifica efectul de ancorare in negocieri, preturi si
estimari.
Intelege mecanismele efectului de turma si ale gandirii
de grup.

Distinge corelatia de cauzalitate si sd identificati
variabilele ascunse.
Recunoaste efectul Dunning-Kruger atat la altii cat si la
voi insiva.
Aplica cele zece intrebari ale gandirii critice in fata
oricarei informatii.

»,Primul principiu este ca nu trebuie sa te
ingeli pe tine insuti si tu esti cel mai usor de
inselat.”

Richard Feynman
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Cunoasterea prejudecatilor cognitive nu ne face imuni la ele
pentru ca in continuare creierul nostru continua sa
functioneze dupa aceleasi mecanisme dar ne dd un avantaj:
stim unde sa cautam erorile si mai stim si cand sa incetinim
si sa lasam Sistemul 2 sa preia controlul.

Logica, pe care am studiat-o in Capitolul I, ne ofera regulile
gandirii corecte. Capitolul de fata ne arata de ce aceste reguli
sunt atat de greu de respectat si cum sa ne ajutam sa le
urmam mai des.

Inarmati cu aceste cunostinte despre Logicd si despre
procesele cognitive ale Mintii suntem acum pregatiti sa
trecem la partea a treia, la Retoricd, arta de a convinge. Vom
vedea cum un vorbitor iscusit poate exploata aceste
mecanisme ale mintii si cam putem folosi aceasta cunoastere
in mod etic.
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RETORICA

Capitolul 11T

Arta de a convinge — de la Aristotel la lumea
moderna

»Retorica este facultatea de a descopert, in
orice subiect dat, mijloacele de persuasiune
disponibile.”

Aristotel, Retorica

I. Ce este retorica

Retorica are o reputatie ambigua. Pentru unii, cuvantul
evoca discursuri inflicarate si intelepciune anticia. Pentru
altii, evoca manipulare politicd si cuvinte goale. Ambele
asocieri contin un sambure de adevir si tocmai de aceea
retorica merita studiata cu atentie.

Termenul vine din limba greaca: rhetorike techne — arta
vorbitorului. In Grecia antici retorica era una dintre cele mai
pretuite discipline alituri de logica si gramatici. impreuns,
asa cum stim deja, ele formau Trivium — cele trei cai ale
educatiei liberale clasice.
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Retorica

Arta si stiinta comunicarii persuasive; disciplina care
studiaza mijloacele prin care un vorbitor sau un scriitor
influenteaza gandurile, emotiile si actiunile publicului
tinta.

Observati ca definitia nu spune nimic despre manipulare sau
minciuna. Retorica, In sens clasic, este o artd neutrd, ea
putand fi folosita in slujba adevarului sau a falsului, a binelui
sau a raului. Tocmai de aceea trebuie inteleasa: pentru a o
putea folosi onest dar si pentru a recunoaste cand aceasta
este folositda impotriva noastra.

»<Arma celui nedrept este cuvantul. Arma
celui drept este tot cuvantul dar mai bine
manuit."

Cicero

In cele ce urmeazi vom studia retorica in trei mari
dimensiuni: mijloacele de persuasiune (ce convinge),
structura discursului (cum se construieste) si figurile de stil
(cu ce se ornamenteazd). La final, vom vedea cum
recunoastem retorica in lumea moderna si cum o folosim in
mod etic.
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I1. Scurt istoric al retoricii

Retorica este mai veche dect filosofia. Inainte ca Socrate si
puna intrebdri in agora oratorii greci convingeau multimi,
castigau procese si decideau riazboaie prin puterea
cuvantului.

Grecia antica — nasterea disciplinei

Primii profesori de retoricd au fost sofistii — intelectuali
itineranti care 1i invatau pe tineri, contra cost, arta de a
argumenta. Gorgias, Protagoras si Isocrate sunt cele mai
cunoscute nume. Sofistii credeau ca orice pozitie poate fi
aparata daca vorbitorul gaseste argumente suficient de bune,
o idee care 1i scandaliza pe filosofii aflati in cautarea
adevarului absolut.

Aristotel a sistematizat retorica in tratatul sau Retorica —
prima analiza sistematica si cea mai influentda din istoria
disciplinei. Spre deosebire de sofisti Aristotel vedea retorica
nu ca instrument al ingeldciunii ci ca artd a comunicarii
argumentate, strans legata de logica si etica.

Roma — retorica devine putere politica

La Roma, retorica a dobandit o importanta practica uriasa.
Republica romana functiona prin dezbateri publice in Senat,
in foruri, in tribunale. Cel mai mare orator roman, Marcus
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Tullius Cicero, a codificat retorica in cinci etape canonice
care au ramas valabile pana astazi.

CELE CINCI CANOANE ALE RETORICII — CICERO
1. Inventio — gasirea argumentelor: ce spun? 2. Dispositio
— organizarea discursului: in ce ordine? 3. Elocutio —
stilul si limbajul: cum spun? 4. Memoria — memorarea
discursului: l-am invatat? 5. Actio — livrarea: cum ma
prezint, gesticulez, modulez vocea? Aceste cinci etape
descriu complet procesul de pregitire a unui discurs
convingator.

Evul Mediu si Renasterea

In Evul Mediu, retorica a supravietuit in ministiri si
universitati ca parte din Trivium alaturi de logica si
gramatica. Renasterea a readus retorica in centrul educatiei
civice odatd cu redescoperirea textelor clasice. Umanistul
Erasmus din Rotterdam a scris tratate complete despre stilul
retoric iar predicatorii si diplomatii epocii erau adevarati
virtuozi ai cuvantului.

Modernitatea — retorica este pretutindeni

Astazi retorica nu mai este studiul exclusiv al oratorilor.
Publicitatea, jurnalismul, comunicarea politica, negocierea
comerciala, discursul de motivare, toate sunt forme de
retorica aplicata.
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Din aceste motive putem afirma ca nu am scapat de retorica
renuntand sa o studiem ci am devenit doar mai vulnerabili la
ea.

II1. Etos, Logos, Patos — cele trei mijloace de
persuasiune

Aristotel a identificat trei si numai trei mijloace
fundamentale de persuasiune. Orice discurs convingator, de
la un spot publicitar la un rechizitoriu, de la o predici la un
discurs politic, foloseste una sau mai multe dintre acestea.
Cunoasterea lor este cheia intelegerii oricirei comunicari
persuasive.

»Exista trei tipuri de mijloace de
persuasiune furnizate de cuvantul rostit:
primul depinde de caracterul personal al
vorbitorului; al doilea, de a pune publicul

intr-o anumita dispozitie; al treilea, de
dovada furnizata de cuvintele discursului
insusi."”

Aristotel, Retorica, Cartea I
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1. Etos — credibilitatea vorbitorului

Ethos

Mijlocul de persuasiune bazat pe caracterul,
credibilitatea si autoritatea morala a vorbitorului.
Publicul este convins nu doar de argumente ci si de cine
le rosteste.

Etos este primul si, adesea, cel mai puternic mijloc de
persuasiune. Inainte ca un vorbitor si rosteascd primul
cuvant publicul si-a format deja o impresie despre el bazata
pe reputatie, aspect, mod de a se prezenta, ton.

Etosul functioneaza la doua niveluri: etos anterior
discursului (reputatia pre-existentd a vorbitorului) si etos
construit in discurs (credibilitatea pe care vorbitorul si-o
construieste prin modul in care vorbeste).

COMPONENTELE ETOSULUI — ARISTOTEL
Phronesis — competenta: vorbitorul stie despre ce
vorbeste. Arete — virtutea: vorbitorul este onest si de
buna-credinta. Eunoia — bunavointa: vorbitorul doreste
binele publicului si nu propriul interes. Lipsa oricareia
dintre cele trei diminueaza etosul. Un expert corupt are
phronesis dar ii lipseste arete. Un om bun si ignorant are
arete dar 1i lipseste phronesis.
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EXEMPLU MODERN

De ce sfaturile medicale ale unui actor celebru sunt mai
putin credibile decat ale unui medic necunoscut? Actorul
poate avea arete (bunavointd) si eunoia (dorinta de a
ajuta), dar 1i lipseste phronesis — competenta in domeniu.
Sau de ce un expert tehnic care vorbeste rece si distant nu
convinge? Are phronesis dar nu construieste eunoia —
publicul nu simte ca vorbitorului ii pasa de ei.

2. Patos — apelul la emotii

Patos

Mijlocul de persuasiune care actioneaza asupra emotiilor
si sentimentelor publicului. Un discurs eficient nu doar
informeaza ci provoaca stari emotionale care predispun
la acceptarea mesajului.

Patosul este cel mai direct si, adesea, cel mai rapid mijloc de
persuasiune. El exploateaza ceea ce am invatat in capitolul
precedent si anume ”Sistemul 1” al lui Kahneman adica
gandirea rapidad si emotionala care reactioneaza inainte ca
“Sistemul 2” sa poata analiza profund o situatie data.

Aristotel nu condamna patosul ci il considera legitim si
necesar. Emotiile sunt o parte a naturii umane iar un discurs

care le ignora complet este arid si ineficient. Problema apare
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cand patosul inlocuieste in loc sda sustind argumentele
rationale.

EMOTIILE CLASICE INVOCATE iN RETORICA

Mila (eleos) — starnita prin descrierea suferintei, a
victimelor, a nedreptatii. Frica (phobos) — starnita prin
descrierea  pericolelor, a consecintelor negative.
Indignarea (nemesis) — starnitd prin descrierea
nedreptatilor si a vinovatilor. Mandria (to kalon) —
starnitd prin apelul la identitate, valori si traditie.
Entuziasmul (chara) — starnit prin viziuni ale viitorului,
ale victoriei, ale posibilului.

EXEMPLU — PATOS IN PUBLICITATE

Reclama arata un caine singur, pe ploaie, cu ochii tristi.
Nicio statisticd, nicio argumentare logica ci doar o
imagine. In citeva secunde, spectatorul simte mild si
dorinta de a actiona. Acesta este patos pur: emotia
precede si inlocuieste gandirea. Publicitatea moderna este
in proportie covarsitoare un exercitiu de patos.

3. Logos — apelul la ratiune

Logos
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Mijlocul de persuasiune bazat pe argumente logice,
dovezi, fapte si rationamente. Publicul este convins prin
forta demonstratiei si nu prin emotie sau autoritate.

Logos este mijlocul de persuasiune cel mai strans legat de
logica, disciplina pe care am studiat-o in primele doua
capitole. Un discurs bogat in logos prezintd dovezi
verificabile, argumente structurate, statistici relevante si
rationamente clare.

Logosul este cel mai puternic mijloc de persuasiune pe
termen lung pentru ca un argument solid rezista in timp pe
cand emotiile se disipeaza si credibilitatea vorbitorului poate
fi pusi la indoiald. Dar logosul luat in izolare este rareori
suficient pentru ca fara etos nu esti ascultat iar fara patos nu
esti “simtit” de audienta.

ECHILIBRUL CELOR TREI MIJLOACE

Discursul perfect combina toate trei: Etos: ,,Sunt medic cu
20 de ani de experienta in oncologie." Logos: ,Studiile
aratd ca fumatul creste riscul de cancer pulmonar de 15
ori." Patos: ,,Am pierdut pacienti tineri din cauza acestei
boli si stiu ca se putea preveni." Fiecare element intareste
celelalte. Etosul face logosul credibil. Patosul face logosul
memorabil. Logosul face patosul justificat.

77



IV. Tipurile de discurs retoric

Aristotel a identificat trei tipuri fundamentale de discurs in
functie de publicul tintd si scopul lor. Aceastd clasificare
ramane valabila si astdzi chiar dacd formele s-au schimbat.

1. Discursul deliberativ — politica

Discursul deliberativ (symbouleutikon)
Discursul care indeamna publicul sa actioneze sau sa nu
actioneze intr-un anumit fel. Se refera la viitor si
urmareste binele comun. Specific dezbaterii politice si
sfatului.

Exemplele clasice: discursul lui Pericle in Adunarea
ateniana, discursul lui Churchill in Parlament si discursul lui
Martin Luther King ,I Have a Dream". Toate indeamna
publicul spre o actiune sau o viziune despre viitor. Cititi-le ca
tema de studiu pentru a identifica punctele lor forte.

2. Discursul judiciar — dreptul

Discursul judiciar (dikanikon)

Discursul care acuza sau apara, care judeca fapte din
trecut. Specific salii de tribunal dar si oricaret situatii in
care se judecd comportamente trecute.
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Rechizitoriile si pledoariile sunt formele sale clasice. Avocatii
sunt, prin natura profesiei, oratori specializati in discursul
judiciar. Cicero, de exemplu, si-a construit reputatia tocmai
in tribunalele Romei.

3. Discursul epideictic — elogiul si blamul

Discursul epideictic (epideiktikon)

Discursul care laudd sau blameaza, care celebreaza sau
condamna. Se refera la prezent si urmdreste
consolidarea valorilor comune ale unui grup.

Discursurile funerare, laudationes, toasturile, discursurile de
absolvire, elogiile — toate acestea sunt discursuri epideictice.
Scopul lor nu este sd convinga spre actiune ci sa intareasca
identitatea si valorile comunitatii.

EXEMPLU CONTEMPORAN DE DISCURS
EPIDEICTIC

Discursul unui rector la ceremonia de absolvire: lauda
generatia de absolventi, evoca valorile universitatii,
celebreaza realizdrile, proiecteazd sperante pentru viitor.
Nu cere o decizie specifica, nici nu judeca fapte trecute ci
consolideaza un sentiment de apartenenta si valoare.

79



V. Structura discursului convingator

Un discurs eficient nu este o colectie de idei bune aruncate la
intamplare. Are o structurd, un plan deliberat care ghideaza
publicul de la o stare initiala la starea dorita de vorbitor.
Retorica clasica a elaborat structuri detaliate iar noi aici le
vom prezenta pe cele mai utile.

Structura clasica in cinci parti

1. Exordium — introducerea: castiga atentia si bunavointa
publicului. Stabileste etosul si anunta subiectul.

2. Narratio — expunerea: prezinta faptele si contextul in
mod clar si favorabil pozitiei tale.

3. Confirmatio — argumentarea: prezintd dovezile si
argumentele in favoarea pozitiei tale.

4. Refutatio — respingerea: anticipeaza si respinge
obiectiile adversarului.

5. Peroratio — concluzia: rezuma, amplificd emotional si
indeamna la actiune.

Aceasta structura nu este un tipar rigid ci mai mult o harta,
un ghid general. De exemplu unele discursuri omit refutatio
in timp ce altele inverseaza ordinea confirmatio si narratio
dar cunoasterea structurii permite atat constructia cat si

analiza oricarui discurs.
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Exordium — arta de a incepe

Primele treizeci de secunde ale unui discurs sunt decisive.
Publicul isi formeaza o impresie care va colora tot ce
urmeazi. Un exordiu bun trebuie sa facid trei lucruri: si
capteze atentia, sa stabileasca relevanta si sa creeze o
dispozitie favorabila.

TEHNICI DE EXORDIU
Intrebarea retorici: ,,Cati dintre voi ati simtit vreodati ca
munca voastra nu este recunoscuta?" — publicul se

implica mental. Anecdota: o poveste scurta si relevanta
care ilustreaza tema. Citatul surprinzator: o afirmatie
neasteptata care starneste curiozitate. Statistica socanta: o
cifra care pune in perspectiva problema. Contrastul:
»Iraim in cea mai bogata epoca din istorie — si totusi..."

Peroratio — arta de a incheia

Finalul unui discurs este la fel de important ca inceputul,
uneori chiar mai important pentru ca ramane ultimul in
memoria publicului. O peroratio eficientd rezuma esenta,
amplifica emotia si lasa publicul cu un indemn clar sau o

imagine memorabila.
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TEHNICI DE PERORATIO

Recapitularea elegantda: rezumd in doud-trei propozitii
esenta discursului. Apelul emotional final: o imagine, o
poveste, o viziune care si rimana. Intoarcerea la exordiu:
inchei cu un ecou al povestii sau imaginii de la inceput —
efect de cadru. Indemnul la actiune (call to action): ce
trebuie sa faca publicul acum? Citatul memorabil: o
sentintd care sa ramana gravata.
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VI. Figuri de stil — ornamentele retoricii

Figurile de stil sunt instrumentele prin care limbajul obisnuit
devine memorabil, emotionant sau convingator. Ele nu sunt
simplu decor ci sunt masinarii precise care produc efecte
psihologice specifice. Retorica clasica a catalogat sute de
figuri; vom prezenta cele mai importante si mai frecvent
folosite.

,Figurile de stil sunt devieri controlate de la
uzul obisnuit al limbii, menite sa produca un
efect."”

Quintilian, Institutio Oratoria
Figuri de repetitie

Repetitia este una dintre cele mai vechi si mai eficiente
tehnici retorice. Creierul uman retine mai bine ceea ce aude
de mai multe ori si asociaza familiaritatea cu adevarul.

Anafora
Repetarea aceluiasi cuvant sau grup de cuvinte la
inceputul mai multor propozitii sau versuri consecutive.

EXEMPLU DE ANAFORA
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,vrem pamant! Vrem libertate! Vrem dreptate!" ,We shall
fight on the beaches, we shall fight on the landing grounds,
we shall fight in the fields..." — Winston Churchill.
Repetarea la inceput creeaza ritm, intensitate si un
sentiment de inevitabilitate.

Epifora

Repetarea aceluiasi cuvant sau grup de cuvinte la
sfarsitul mai multor propozitii consecutive. Efectul invers
al anaforei — accentul cade pe final.

EXEMPLU DE EPIFORA

,De ce am pierdut? Din lene. De ce am esuat? Din lene. De
ce nu am reusit? Din lene." Cuvéantul final devine o
concluzie martelata, imposibil de ignorat.

Chiasmus

Figura prin care ordinea elementelor dintr-o propozitie
este inversatd in propozitia urmatoare, creand o
structura in cruce (X).

EXEMPLE DE CHIASM

»,Nu intreba ce poate face tara pentru tine — intreaba ce
poti face tu pentru tara." — J.F. Kennedy ,Mananca
pentru a trdi, nu trdi pentru a manca." — Socrate.
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Chiasmul creeaza o formula memorabila si are aerul unui
aforism intelept.

Figuri de comparatie

Metafora

Identificarea implicita a doua lucruri diferite pe baza
unei asemandari: un termen este substituit cu altul fara a
folosi cuvinte de comparatie.

EXEMPLE DE METAFORA

»Viata este o calatorie." — viata nu este literal o calatorie,
dar metafora activeaza toate asocierile: drum, directie,
destinatie, obstacole, companie de drum. ,,Cuvintele sunt
sageti." — activeaza: viteza, precizie, ranire, intentie.
Metafora nu doar descrie — restructureaza modul in care
gandim despre un subiect.

Comparatia (simila)
Identificarea explicita a doua lucruri diferite folosind
cuvinte de comparatie: ,ca", ,precum”, ,la fel ca".
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EXEMPLE DE COMPARATIE

,Discursul lui era ca o furtund — violent, imprevizibil,
curdtitor.” ,Mintea unui copil este ca un burete —
absoarbe tot." Spre deosebire de metafora, comparatia
face explicita distanta dintre cei doi termeni si de aceea are
mai putin impact emotional dar mai multa claritate.

Personificarea
Atribuirea de calitati, actiuni sau emotii umane unor
obiecte, animale sau abstractiuni.

EXEMPLE DE PERSONIFICARE

»Timpul fuge." ,Moartea bate la usa." ,,Speranta a murit in
sufletele lor." Personificarea transforma abstractiunile in
entitati cu care publicul poate empatiza emotional.

Figuri de amplificare

Hiperbola

Exagerarea constienta si deliberata, folosita pentru a
amplifica un efect emotional — nu pentru a induce in
eroare.
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EXEMPLE DE HIPERBOLA

»Ti-am spus asta de o mie de ori." ,Mor de foame." ,Acest
film este cel mai bun din istoria cinematografiei."
Hiperbola nu este minciund — publicul stie ca este o
exagerare. Efectul este amplificarea intensitatii
emotionale a mesajului.

Litota

Negarea contrariului pentru a afirma ceva cu modestie
aparenta sau ironie. Subestimarea deliberata.

EXEMPLE DE LITOTA

,Nu e rau deloc." (in loc de ,e excelent") ,Nu era tocmai
sarac." (despre un om foarte bogat) ,, Winston Churchill nu
era un orator lipsit de talent." Litota creeaza distanta
ironica si, paradoxal, intensifica mesajul prin subestimare.

Intrebarea retoricia

Intrebarea la care nu se asteaptd un rdspuns explicit —
raspunsul este evident sau implicit in contextul
discursului. Functioneaza ca o afirmatie deghizata.
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EXEMPLE DE INTREBARE RETORICA

,Existd cineva in aceasta sala care sa nu doreasca o viata
mai buni pentru copiii sdi?" ,,Oare nu am suferit destul?"
,Cine poate ramane indiferent in fata unei astfel de
nedreptiti?" Intrebarea retorici implici publicul mental
si emotional, 1l face sd gandeascid in directia dorita de
vorbitor.

VII. Figuri logice si argumente retorice

Dincolo de figurile de stil care actioneaza asupra emotiilor,
retorica dispune si de instrumente logice, argumente care
conving prin structura lor rationald. Cel mai important este
entimema retorica.

Entimema retorica

Am intalnit entimema in capitolul de logica — silogismul cu
o premisa implicitid. In retorici, entimema este argumentul
de baza: un rationament prescurtat in care o premisi este
subinteleasa de public.

ENTIMEMA IN DISCURSUL PUBLIC
Un politician spune: ,Economia a crescut sub conducerea
mea — votati-ma din nou." Silogismul complet: Premisa

88



implicita: Dacd economia creste, politica guvernului este
buna. Premisa explicita: Economia a crescut sub
conducerea mea. Concluzie: Politica mea este buna — deci
votati-ma. Premisa implicitd este adesea contestabila
(economia poate creste din cauze externe, independente
de politica), dar entimema o ascunde in zona neexaminata
a discursului.

Exemplul retoric

Aristotel distingea doua mari instrumente de persuasiune
prin logos: entimema (deductia) si exemplul (inductia).
Exemplul retoric functioneaza ca o inductie — din unul sau
cateva cazuri se trage o concluzie generala.

EXEMPLUL iN DISCURSUL RETORIC

,Uite ce s-a intamplat in Finlanda cand au investit in
educatie: rezultate scolare de top, economie competitiva,
coeziune sociald. Sa facem si noi acelasi lucru."
Argumentul pleacad de la un caz particular (Finlanda) si
ajunge la o recomandare generala. Forta si slabiciunea sa
sunt aceleasi ca ale oricarei inductii: cate cazuri, cat de
reprezentative? Ce conditii speciale sunt in Finlanda dar
nu exista in alta tara?
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Topos-urile — locurile comune ale
argumentarii

Topos (pl. topoi)

Un ,loc comun" al argumentarii — un tipar de argument
care poate fi aplicat in orice domeniu. Aristotel a
catalogat zeci de astfel de tipare; ele sunt scheletele pe
care se construiesc argumentele specifice.

TOPOI FRECVENTI

Toposul contrariului: ,Dacad razboiul produce suferinta,
pacea produce fericire." Toposul mai mult si mai putin:
,Daca nu poate fi condamnat cel care a furat mult, cu atat
mai putin cel care a furat putin." Toposul definitiei:
JAceasta nu este coruptie ci este comision de
intermediere." Toposul consecintelor: ,Daca facem X, va
urma Y si Y este dezastruos." Toposul precedentului:
~Acesta este acelasi lucru pe care I-am mai facut in 1990 si
a esuat."
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VIII. Retorica in lumea moderna

Aristotel scria pentru o lume in care discursul public se
desfasura in agora, sub cerul liber, cu oameni care se priveau
in fata. Lumea noastra este radical diferitd si totusi
principiile retorice rdaman la fel de valabile, aplicate pe
suporturi noi.

Publicitatea — retorica comerciala

Publicitatea moderna este poate cel mai pur exemplu de
retorica aplicatd. Fiecare element al unui spot publicitar,
imaginea, muzica, vocea, textul, ordinea elementelor, este
calculat pentru a produce un efect persuasiv precis.

ANALIZA UNUI SPOT PUBLICITAR

Un parfum de lux este prezentat astfel: o femeie
misterioasa, o muzicd melancolicd, un slogan in franceza,
o imagine finala cu sticla elegantid. Etos: franceza si
designul minim sugereaza rafinament si autenticitate
europeand. Patos: misterul si melancolia activeaza dorinta
de a fi interesant si sofisticat. Logos: absent aproape
complet, nu exista nicio informatie despre compozitie sau
calitate. Concluzia: publicitatea de lux este aproape in
totalitate un amestec de etos si patos. Cei care pot
identifica aceste componente sunt mult mai putin
vulnerabili la manipularea lor emotionald
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Discursul politic

Discursul politic modern combinad retorica clasicd cu
psihologia cognitiva si cu tehnicile media. Scriitorii
profesionisti de discursuri construiesc texte calibrate pentru
public tintd analizand tonul, ritmul, alegerea cuvintelor si
ordinea argumentelor.

TEHNICI RETORICE IN DISCURSUL POLITIC
Framing — definirea problemei in termeni care
favorizeaza propria pozitie: ,taxd pe mostenire" vs. ,taxi
pe moarte". Dog whistle — cuvinte cu sens dublu: unul
explicit, neutru; unul implicit, inteles de un grup specific.
Tricolon — lista de trei elemente: ,Libertate, egalitate,
fraternitate." Trei este numarul perfect retoric — suficient
pentru ritm, insuficient pentru a obosi. Repetarea numelui
adversarului cu un epitet negativ, pand cand asocierea
devine automata.

Retorica digitala — retelele sociale

Retelele sociale au creat un nou spatiu retoric cu reguli
proprii. Constrangerea de spatiu (tweets, postiri scurte)
favorizeaza sloganurile si entimemele in detrimentul
argumentelor desfasurate. Viteza circulatiei favorizeaza
“Sistemul 1” definit de Kahneman, reactiile emotionale
rapide in detrimentul analizei de ”Sistem 2”.
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CARACTERISTICILE RETORICII DIGITALE
Economie extrema: mesajul trebuie sa functioneze in
cateva secunde. Algoritmii amplificd continutul emotional
— 1in special indignarea si frica. Echo chambers —
camerele de ecou intaresc prejudecata de confirmare la
scara industriala. Lipsa contextului — frazele sunt extrase
si recombinate pierzand nuanta. Viteza — nu exista timp
pentru verificare si analiza.

Consecinta: 1n mediul digital, retorica degradata,
manipulatorie, emotionala si lipsita de logos prospera mai
usor decat retorica autentica. Cunoasterea principiilor
retorice ne ajuta sa recunoastem aceasta degradare si sa
rezistim. Autorii care chiar fac educatie publica articole
elaborate, argumentate si indeajuns de lungi incat si
cuprinda toate elementele retoricii clasice.
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IX. Retorica etica — convingere fara
manipulare

Existd o intrebare legitima la care trebuie sd raspundem:
exista o diferenta intre a convinge si a manipula? Si daca da,
unde se afla granita?

,Oratorul desavarsit este omul bun care
vorbeste bine."

Quintilian, Institutio Oratoria

Quintilian, cel mai mare pedagog al retoricii latine. Acesta
credea ca retorica autentici este inseparabila de virtute. Un
orator care minte sau manipuleaza poate obtine succese pe
termen scurt dar isi erodeaza etosul si fara etos retorica isi
pierde valoarea.

Criterii pentru o retorica etica

1. Acuratetea faptelor — nu invocati fapte false sau statistici
denaturate chiar daca servesc argumentul.

2. Onestitatea premiselor — faceti vizibile premisele pe
care se sprijina argumentul, nu le ascundeti.

3. Proportionalitatea emotionala — patosul trebuie sa
reflecte realitatea, nu sa o distorsioneze pentru efect.

4. Respectul fata de public — tratati publicul ca adulti
capabili sa judece, nu ca mase ce trebuie manipulate.
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5. Buna-credintd — prezentati corect pozitia adversarului
inainte de a o contesta (nu omul de paie).

Retorica eticd nu inseamna retoricd slaba. Dimpotrivd, un
discurs onest, bine construit, convingator prin puterea
argumentelor si autenticitatea emotiilor este mai eficient pe
termen lung decat orice manipulare sofisticata.

TEST DE ETICA RETORICA

Inainte de a folosi un argument sau o figura de stil, puneti-
va doua intrebari: 1. Daca publicul ar cunoaste toate
faptele relevante ar mai fi convins de argumentul meu? 2.
Folosesc emotiile pentru a sustine un adevar sau pentru a
ascunde o minciuna? Daca raspunsul la prima intrebare
este ,nu" sau la a doua este ,da" — argumentul este
manipulatoriu, nu retoric.
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X. Exercitii practice

Exercitiile de mai jos acopera identificarea, analiza si
constructia elementelor retorice. Lucrati singur inainte de a
citi raspunsurile.

Exercitiul 1 — Identificati Etos, Logos, Patos

Cititi fragmentele de mai jos si identificati mijloacele de
persuasiune dominante (Etos / Logos / Patos). Argumentati
alegerea.

FRAGMENT A

yPotrivit unui studiu publicat in revista medicald The
Lancet, care a urmarit 50.000 de pacienti timp de zece ani,
persoanele care dorm mai putin de sase ore pe noapte au
un risc cu 48% mai mare de boli cardiovasculare."

FRAGMENT B

»ount pediatru de douazeci si cinci de ani. Am vazut cu
ochii mei ce face lipsa somnului din copiii pacientilor mei.
Va rog sia ma ascultati."
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FRAGMENT C

sImaginati-va ca va treziti intr-o dimineata si nu va mai
recunoasteti copilul in oglindda — obosit, palid, absent.
Aceasta este realitatea a milioane de familii astazi."

Exercitiul 2 — Identificati figura de stil

Numiti figura de stil prezenta in fiecare exemplu.

EXEMPLUL 1
»Timpul inseamna bani."

EXEMPLUL 2
»,Nu intreba ce poate face tara pentru tine — intreaba ce
poti face tu pentru tara."

EXEMPLUL 3
»,vrem scoli mai bune! Vrem spitale mai bune! Vrem
drumuri mai bune!"

EXEMPLUL 4
,Nu era tocmai un om modest."
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EXEMPLUL 5

,Existd cineva in aceastd sald care sia nu-si iubeascd
copiii?"

Exercitiul 3 — Construiti un discurs scurt

Scrieti un discurs de 10-15 randuri pe una dintre temele de
mai jos. Trebuie sa includeti: un exordiu eficient, cel putin un

argument logos, un apel plin de patos si o peroratio cu
indemn la actiune.

— Importanta lecturii in scoala romaneasca
— De ce trebuie protejate monumentele istorice

— Beneficiile voluntariatului pentru tineri

Exercitiul 4 — Analizati o reclama

Alegeti o reclama TV sau online pe care o cunoasteti si
analizati-o retoric: ce mijloace de persuasiune foloseste?
Cum functioneaza etosul marcii? Ce emotii activeaza? Exista
logos? Este etica retorica folosita?
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XI. Raspunsuri comentate

Exercitiul 1 — Raspunsuri

FRAGMENT A — LOGOS DOMINANT

Studiu citat (The Lancet — publicatie de referinta), numar
mare de participanti (50.000), duratd lunga (zece ani),
cifra precisa (48%). Toate elementele unui argument bazat
pe dovezi verificabile. Etosul sursei (The Lancet) sustine
logosul.

FRAGMENT B — ETOS DOMINANT

Doudzeci si cinci de ani de experientd (phronesis —
competenta), ,am vazut cu ochii mei" (experienta directa,
nu abstracta), ,vA rog sa ma ascultati" (eunoia —
recunoaste ca publicul are de ales). Constructia deliberata
a credibilitatii personale.

FRAGMENT C — PATOS DOMINANT

Imaginea copilului obosit si palid activeazid emotiile
parentale. ,Nu va mai recunoasteti copilul" — o frica
profunda. ,Milioane de familii" — amplificare prin scara.
Nicio cifra, niciun studiu, nicio referinta la autoritate —
emotie pura.
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Exercitiul 2 — Raspunsuri

EXEMPLUL 1 — METAFORA

»Timpul inseamna bani" — timpul este identificat cu banii
fara termen de comparatie explicit. Una dintre cele mai
comune si mai influente metafore din cultura moderna.

EXEMPLUL 2 — CHIASM

Ordinea ,tard — tu" este inversati in ,tu — tard".
Structura in cruce creeazd o formuld memorabila si
paradoxala.

EXEMPLUL 3 — ANAFORA
Repetarea ,,Vrem" la inceputul fiecirei propozitii creeaza
ritm, intensitate si un efect de acumulare.

EXEMPLUL 4 — LITOTA

,Nu tocmai modest" inseamna ,,foarte modest" sau, ironic,
»,deloc modest” — ambiguitatea este intentionata.
Subestimarea deliberata.

EXEMPLUL 5 — INTREBARE RETORICA

Rispunsul este evident: toti iubesc copiii. Intrebarea nu
cere un raspuns — activeaza sentimentul parental pentru
a pregati un argument ulterior.
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XII. Rezumat — ce am invatat

La sfarsitul acestui capitol, ar trebui sa puteti:

1.

Defini retorica si sa o distingeti de simpla elocventa sau
manipulare.
Descrie scurtul parcurs istoric al retoricii — de la sofisti
la era digitala.
Identifica si aplica cele trei mijloace de persuasiune:
Etos, Logos si Patos.
Distinge cele trei tipuri de discurs: deliberativ, judiciar,
epideictic.
Construi un discurs dupa structura clasica in cinci parti.
Recunoaste si folosi figurile de stil esentiale: anafora,
epifora, chiasm, metafora, comparatie, personificare,
hiperbola, litota, intrebare retorica.
Analiza retorica publicitatii, discursului politic si
comunicarii digitale.
Aplica criteriile retoricii etice — convingere fara
manipulare.

,Cuvintele sunt, bineinteles, cel mai puternic
drog folosit de omenire."

Rudyard Kipling

Logica ne ofera regulile gandirii corecte. Psihologia cognitiva

ne arata de ce le incalcam. Retorica ne invatd cum sa
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comunicim convingator, elegant si, daca alegem aceasta,
onest.

Cele trei discipline pe care le studiem in aceasta carte nu sunt
discipline separate ci sunt fetele aceleiasi monede. Gandirea
clara (logica), constiinta propriilor limite (psihologia
cognitiva) si comunicarea eficienta (retorica) formeaza
impreuna arsenalul complet al mintii cultivate.

Urmeaza Gramatica, nu ca regula sterila ci ca arta a preciziei.
Vom vedea ca a scrie corect si a gandi clar sunt, in fond,
acelasi lucru.

102



GRAMATICA

Capitolul IV

Fundamente ale limbii roméane — a scrie corect
inseamna a gandi clar

,Limba este casa fiintei.”
Martin Heidegger
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I. De ce conteaza gramatica

Gramatica are o reputatie proasta. Pentru multi oameni ea
evoca ore plictisitoare de scoala, reguli arbitrare si profesori
severi. Aceasta reputatie este nedreapta si, mai grav,
periculoasa. Periculoasa pentru ca, respingand gramatica,
respingem un instrument esential al gandirii clare.

A scrie corect nu este un semn de pedanterie ci un semn de
respect fatd de cititor si fatd de propriile ganduri. O
propozitie gresit construita nu este doar urata, ea este adesea
neclard sau ambigua. Confuzia din limba reflecta, de cele mai
multe ori, confuzia din minte.

»,Limba romana este patria mea.”

Nichita Stanescu

Acest capitol nu urmareste sa va transforme in gramaticieni
ci urmareste ceva mai modest si mai util: sd vd dea
instrumentele de baza pentru a scrie corect, a intelege
structura propozitiei romane si a evita greselile cele mai
frecvente. Nimic mai mult dar nici mai putin.
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Gramatica

Ansamblul regulilor care guverneaza structura unei
limbi — modul in care cuvintele se formeaza, se modifica
si se combind in propozitii corecte si clare.

Gramatica are doud mari ramuri: morfologia (studiul
formelor cuvintelor, cum se schimba, cum se clasifica) si
sintaxa (studiul relatiilor dintre cuvinte in propozitie). Le
vom parcurge pe amandoua, simplu si practic.

I1. Partile de vorbire — ce fel de cuvant este
acesta?

Orice cuvant dintr-o propozitie apartine unei categorii
gramaticale — o parte de vorbire. Clasificarea nu este un scop
in sine ci ne ajuta sa intelegem ce face un cuvant in propozitie
si cum trebuie sa se acorde cu celelalte cuvinte.

Limba romana are zece parti de vorbire. Le prezentam pe
rand cu definitii simple si exemple din limbajul curent.
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1. Substantivul

Substantivul

Partea de wvorbire care denumeste fiinte, lucruri,
fenomene, stari sau notiuni abstracte. Raspunde la
intrebarile: cine? ce?

Substantivele romanesti au gen (masculin, feminin, neutru),
numar (singular, plural) si caz (nominativ, acuzativ, genitiv,
dativ, vocativ). Aceasta flexiune — schimbarea formei dupa
context — este una dintre caracteristicile distinctive ale
limbii romane.

EXEMPLE DE SUBSTANTIVE

om, carte, copac, fericire, dragoste, scoald, Bucuresti,
Dunare Singular — Plural: om — oameni  carte — carti
copac — copaci masa — mese casa — case caine
— caini

Genul substantivelor — o capcana frecventa
Genul neutru este specific limbilor romanice orientale,

inclusiv romana. Substantivele neutre se comporta ca
masculine la singular si ca feminine la plural.
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GRESIT CORECT
Douda scaune frumosi Douda scaune frumoase

Scaun este neutru: un scaun (masculin) — doud scaune
(feminin). Adjectivul se acordd cu forma plurald, deci
feminine: frumoase.

2. Articolul

Articolul

Partea de vorbire care insoteste substantivul si arata
dacd acesta este determinat (cunoscut) sau nedeterminat
(necunoscut). In romanad, articolul hotdrat se ataseazd la
sfarsitul substantivului.

Aceasta este o particularitate fascinanta a limbii romane fata
de alte limbi romanice: articolul hotidrat nu stia inaintea
substantivului (ca in franceza sau spaniold), ci se lipeste de
sfarsitul lui.

ARTICOL NEHOTARAT VS. HOTARAT

un om — omul o carte — cartea un copac — copacul
0 casd — casa un scaun — scaunul 0 masa — masa
Plural: niste oameni — oamenii niste carti — cartile niste
scaune — scaunele
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3. Adjectivul

Adjectivul

Partea de vorbire care exprimd o insusire a unui
substantiv sau pronume. Se acorda in gen, numar st caz
cu substantivul pe care il determina.

Acordul adjectivului cu substantivul este una dintre regulile

fundamentale ale gramaticii roméne si una dintre sursele

cele mai frecvente de greseli.

GRESIT
O zi frumos

CORECT
O zi frumoasa

frumoasi, nu frumos.

Ziua este feminin. Adjectivul trebuie si fie la feminin:

GRESIT
Baietii cei cuminte

CORECT
Bdaietii cei cuminti

acordul este obligatoriu.

Cuminti este forma de plural a adjectivului cuminte. La plural,

Gradele de comparatie ale adjectivului sunt: pozitiv

(frumos), comparativ de superioritate (mai frumos),

comparativ de egalitate (la fel de frumos), comparativ de

inferioritate (mai putin frumos) si superlativ relativ (cel mai

frumos) sau absolut (foarte frumos / extrem de frumos).
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4. Pronumele

Pronumele

Partea de vorbire care inlocuieste un substantiv, evitand
repetarea. Exista mai multe tipuri: personal, reflexiv,
posesiv, demonstrativ, relativ, interogativ, nehotarat,
negativ.

PRONUME PERSONALE — FORMELE DE BAZA
Persoana I: eu / noi Persoana a IT-a: tu / voi Persoana a
III-a: el, ea / ei, ele Forme accentuate vs. neaccentuate
(clitice): Ma duc. (neaccentuat) — Pe mine ma duc.
(accentuat) {i spun. (neaccentuat) —  Lui ii spun.
(accentuat)

GRESIT CORECT

L-am vazut pe el ieri L-am vazut ieri / Pe el l-
am vdzut iert

Dublarea pronumelui prin form# neaccentuatd (1-) si
accentuata (pe el) este corectd gramatical, dar redundanta in
propozitie simpla. Se foloseste corect pentru accent sau
contrast: Pe el I-am vazut, nu pe ea.
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5. Numeralul

Numeralul

Partea de vorbire care exprimd un numar sau un raport
numeric. Poate fi cardinal (unu, doi, trei...), ordinal
(primul, al doilea...) sau colectiv (amandoi, tustrei...).

GRESIT CORECT
Al doilea etaj / A doua Al doilea etaj (etaj =
etaj masculin/neutru)

Numeralul ordinal se acorda in gen cu substantivul: al doilea
etaj, a doua strada, al treilea capitol, a treia zi.

GRESIT CORECT
Amandot fetele Amandoua fetele

Colectivul amandoua este forma feminina. Amandoi — pentru
masculin/neutru; amandoud — pentru feminin.

6. Verbul

Verbul

Partea de vorbire care exprima o actiune, o stare sau o
existenta. Este nucleul propozitiei — fara verb, nu exista
propozitie completa.
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Verbul roméanesc se schimba dupa persoana, numar, timp,
mod si diateza. Aceasta bogdatie flexionara face din verbul
roman unul dintre cele mai complexe din limbile romanice
— dar si unul dintre cele mai expresive.

CONJUGAREA VERBULUI A MERGE — PREZENT
INDICATIV

eu merg noi mergem tu mergi voi mergeti el / ea
merge ei/ ele merg

Timpurile verbale esentiale

Nu vom trece prin toate timpurile — sunt multe si subtile.
Vom prezenta timpurile de baza si greselile frecvente
asociate lor.

PREZENT, PERFECT COMPUS, IMPERFECT,
VIITOR

Prezent: Eu scriu o carte. Perfect compus: Eu am scris o
carte. (actiune incheiatd) Imperfect: Eu scriam o carte.
(actiune in desfasurare in trecut) Mai mult ca perfect: Eu
scrisesem o carte. (actiune incheiatd inaintea alteia din
trecut) Viitor: Eu voi scrie o carte. Viitor popular: Eu o sa
scriu o carte.
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=7. Adverbul

Adverbul

Partea de vorbire care determina un verb, un adjectiv sau
un alt adverb, aratand circumstante ale actiunii: timp,
loc, mod, cauza, scop.

TIPURI DE ADVERBE

Loc: aici, acolo, sus, jos, aproape, departe Timp: azi, ieri,
maine, acum, atunci, mereu, uneori Mod: bine, riu,
repede, incet, astfel, impreund Cantitate: mult, putin,
destul, prea, cam, aproape

8. Prepozitia

Prepozitia

Cuvant invariabil care leaga un substantiv, pronume sau
numeral de alt element din propozitie, aratand un raport
de loc, timp, mod, cauza etc.

PREPOZITII FRECVENTE SI CAZUL PE CARE iL
CER

Cu acuzativul: pe, la, in, cu, de, pentru, despre, dintre,
prin, spre, dupd, langd. Cu genitivul: asupra, impotriva,
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inaintea, inapoia, in fata, in spatele, din cauza. Cu dativul:
datoritd, multumita, gratie, conform, potrivit, fata de.

GRESIT CORECT
Datorita ploii, am ramas Din cauza ploii, am ramas
acasd acasd

Datoritd exprimd un raport pozitiv (datorita efortului, am
reusit). Pentru raport negativ, se foloseste din cauza. Aceasta
este una dintre greselile cele mai frecvente in limba romana.

9. Conjunctia

Conjunctia
Cuvant invariabil care leaga doua propozitii sau doua
elemente de acelasi fel din propozitie.

CONJUNCTII COORDONATOARE SI
SUBORDONATOARE

Coordonatoare (leagd elemente egale): si, dar, sau, ori,
insd, ci, deci, prin urmare, totusi Subordonatoare
(introduc propozitii secundare): ca, sa, daca, desi, fiindca,
pentru ci, ca sa, cand, unde, cum.

GRESIT CORECT
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Nu am venit fiindca eram
bolnav ci fiindca am uitat

Nu am venit fiindca eram
bolnav ci pentru ca am
uitat

10. Interjectia

Nu este gresit gramatical dar stilistic repetarea aceleiasi
conjunctii nu este eleganta. Alternarea sinonimelor (fiindca /
pentru ca / deoarece) imbunatateste textul.

Interjectia

Cuvant care exprima direct o stare afectiva, o chemare, o
onomatopee sau un salut. Nu are functie sintactica
propriu-zisa; sta in afara structurii propozitiei.

EXEMPLE DE INTERJECTII
Ah! Oh! Vai! Ura! Bravo! Hei! Poftim! Zoom! Poc! Trosc!
(onomatopee) Buna! Salut! La revedere! (salut).

II1. Sintaxa — cum se construieste propozitia

Daca morfologia studiaza cuvintele in sine, sintaxa studiaza

relatiile dintre ele. O propozitie nu este o simpla insiruire de

cuvinte ci este o structurd in care fiecare element are un rol

precis.
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,Cuvintele sunt ca banii: valoreaza nu prin
ele insele ci prin ce pot cumpdara impreuna.”

Lucian Blaga
Subiectul si predicatul — inima propozitiei

Orice propozitie completa are cel putin doua elemente
esentiale: un subiect (despre cine sau ce vorbim) si un
predicat (ce spunem despre subiect). Fara unul dintre ele,
propozitia este incompleta sau eliptica.

Subiectul

Partea de propozitie care arata cine face actiunea sau
despre cine/ce se face o afirmatie. Raspunde la
intrebarile: cine? ce?

Predicatul

Partea de propozitie care exprimd actiunea, starea sau
existenta subiectului. Poate fi verbal (un verb) sau
nominal (verb copulativ + nume predicativ).

SUBIECT SI PREDICAT

Copilul doarme. — subiect: copilul / predicat verbal:
doarme Maria este fericita. — subiect: Maria / predicat
nominal: este fericitd Ploud. — propozitie fara subiect
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exprimat (subiect inclus in verb) Cine tace, consimte.—
subiect: cine / predicat: tace

Acordul dintre subiect si predicat

Una dintre regulile fundamentale ale sintaxei romane este
acordul predicatului cu subiectul in persoana si numar. Pare
simplu si este simplu in cazurile clare. Dificultitile apar in
situatii speciale.

GRESIT CORECT
Majoritatea elevilor au Majoritatea elevilor a luat
luat note mari note mari

Subiectul este majoritatea (singular), nu elevilor. Predicatul se
acorda cu subiectul gramatical, nu cu substantivul din
genitivul care urmeaza. Totusi, in vorbirea curenta, acordul cu
sensul (au luat) este larg acceptat.

GRESIT CORECT
Maria st Ion a venit la Maria st Ion au venit la
petrecere petrecere

Cand subiectul este multiplu (Maria si Ion), predicatul se pune
la plural.

GRESIT CORECT
Nimeni nu stiu nimic Nimeni nu stia nimic
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Pronumele nehotdrate nimeni, cineva, fiecare, oricine cer
predicatul la singular, persoana a treia.

Atributul st complementul

Atributul

Partea secundara de propozitie care determind un
substantiv sau un pronume, adaugand o caracteristica.
Raspunde la: care? al cui? cati? cate?

Complementul

Partea secundara de propozitie care completeaza sensul
predicatului, aratand circumstantele actiunii (loc, timp,
mod, cauza, scop, obiect).

ATRIBUT SI COMPLEMENT

Cartea frumoasa este pe masa. — frumoasa = atribut
adjectival al lui carte — pe masa = complement de loc. Ea
citeste cu placere o carte de aventuri. — cu placere =
complement de mod — o carte = complement direct — de
aventuri = atribut substantival al lui carte.
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IV. Punctuatia — pauze care salveaza sensul

Punctuatia nu este un ornament optional. Ea face parte din
structura textului si poate schimba radical sensul unei
propozitii. Un semn de punctuatie la locul gresit poate
transforma o afirmatie in contrariul ei.

VIRGULA CARE SALVEAZA VIETI

Sa mancam, copii! — invitatie la masa adresata copiilor.
Sa mancam copii! — canibalism. El a spus ca Mihai
minte. — el afirma cd Mihai minte. El, a spus ca Mihali,
minte. — el minte (Mihai a spus asta). Aceste exemple
extreme ilustreaza ca punctuatia nu este decorativa ci este
structurala.

Virgula — cel mai folosit st mai gresit semn
Virgula este semnul de punctuatie cel mai frecvent si cel mai

frecvent folosit gresit. Iata regulile esentiale:

1. Intre elementele unei enumeratii: Am cumparat
mere, pere, prune si cirese.

2. Inaintea conjunctiilor adversative: Vreau sa vin,
dar nu pot. / Am incercat, insa nu am reusit.
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3. La vocative: Vino, Mihai! / Doamna, aveti dreptate.

4. La propozitii incidente (intercalate): Cartea, dupa
parerea mea, este excelenta.

5. Inaintea propozitiilor subordonate cu ci, care,
cand (in anumite contexte): Stiu ca vine. (fara
virguld) vs. Vine, cand poate. (cu virgula — nuanta
temporala)

Greseli frecvente de virgula

GRESIT CORECT
I'mi place, cd ai venit I'mi place cd ai venit

Nu se pune virguld intre predicat si propozitia completiva
directa introdusa prin ca. Regula: dacd poti inlocui ca-
propozitia cu un substantiv (Imi place venirea ta), nu se pune
virgula.

GRESIT CORECT
Copilul care alearga, este Copilul care alearga este
fericit fericit

Propozitia relativa restrictiva (care identifica subiectul) nu se
separd prin virguld. Virgula apare doar la relativele
explicative: Mihai, care este prietenul meu, a venit — unde
Mihai este deja identificat.
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GRESIT CORECT
Am mancat si, am baut Am mancat st am baut

Nu se pune virgula inaintea lui si cand leaga doua propozitii
cu acelasi subiect si aceeasi constructie.

Punctul, semnul de intrebare si semnul de
exclamare

Punctul marcheaza sfarsitul unei propozitii enuntiative.
Semnul de intrebare pe cel al unei interogative. Semnul de
exclamare pe cel al unei exclamative sau imperative.
Greseala frecventa este lipsa lor sau folosirea mai multor
semne de exclamare pentru a sugera intensitate (!!!), un
obicei colocvial acceptabil in mesaje informale, dar inadecvat
in scriere formala.

Doua puncte si punct si virgula

DOUA PUNCTE (:)

Se folosesc pentru: a introduce o enumeratie: Am nevoie
de: mere, lapte si paine. Pentru a introduce o explicatie sau
o concluzie: Concluzia este clara: a gresit. Pentru a
introduce un citat sau un discurs direct: El a spus: ,Maine
plec."
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PUNCT SI VIRGULA ()

Marcheaza o pauza mai lunga decat virgula, dar mai scurta
decat punctul. Se foloseste intre propozitii strans legate
semantic, dar independente sintactic: A muncit mult;
rezultatele au aparut. Unii au venit devreme; altii au
intarziat; cativa nu au venit deloc.

Ghilimelele si cratima

GHILIMELELE

Ghilimelele roméanesti sunt: ,..” (jos-sus), nu "..."
(englezesti). Se folosesc pentru: — citate si discurs direct:
El a spus: ,,Vino maine.” — cuvinte folosite cu sens ironic

sau special: Acest ,,expert” nu a citit niciodata un studiu. —
titluri de carti, filme, articole cand nu se scriu cu italice.

CRATIMA

Cratima (-) are mai multe roluri: — uneste pronumele
clitic de verb: du-te, spune-mi, l-am vazut — marcheaza
dialogul (linia de dialog, de fapt linie lungd: —) — uneste
cuvinte compuse: floarea-soarelui, buna-ziua —
marcheaza despartirea in silabe la capat de rand Atentie:
linia de dialog (—) este diferita de cratima (-) si de linie de
pauza (-).
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Iata cateva reguli simple si clare pentru folosirea cratimei:

Regula 1

Verbul + pronumele reflexiv sau personal

Cand un verb se leaga direct de pronumele ma, te, se, ne,
va, il, i1, mi, ti, le, o, intre ele se pune cratima. Exemple: du-
te, spune-mi, da-i, ia-o, uitd-te, gandeste-te, du-te, spune-
mi.

Testul simplu: poti pune pronumele inaintea verbului fara
sa schimbi sensul? Daca da — cratima. ,,Te duci?" — ,,Du-
te!”

Regula 2

Doua pronume consecutive dupa verb

Cand verbul este urmat de doud pronume (de ex. mi-I, ti-
1, ni-1), toate elementele se leaga cu cratima.

Exemple: da-mi-I, spune-mi-o, arata-ti-1, lasa-ne-o.

Regula: verb — primul pronume — al doilea pronume, toate
unite prin cratima.

Regula 3

Verbul a fi prescurtat: -1

Forma scurta -i a verbului a fi se leaga prin cratima de
cuvantul din stanga.

Exemple: bine-i, gata-i, acolo-i, bine-i.

V. Cele mai frecvente greseli — ghid rapid

Aceasta sectiune aduna greselile cele mai intalnite in scrierile
romanilor de astazi. Ele apar in mesaje, e-mailuri, postari pe
retele sociale si, uneori, chiar in texte profesionale.
Cunoasterea lor este primul pas spre evitare.
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Greseli de ortografie

GRESIT CORECT
asi vrea, as fi vrut as vrea, as fi vrut

Conditionalul prezent este as (fira i). Asi nu exista in limba
romana literara. Confuzia vine din pronuntarea regionala.

GRESIT CORECT
neam hotarat, nea spus ne-am hotardat, ne-a spus
Ne-am si ne-a se scriu cu cratimd — sunt doud cuvinte

(pronume + auxiliar). Neam inseamna cu totul altceva (ruda,
neam).

GRESIT CORECT
ia spus, ia dat i-a spus, i-a dat

I-a (pronume + auxiliar) se scrie cu cratimi. Ia este forma
verbului a lua: ia cartea de pe masa.

GRESIT CORECT
sa dus, sa intors s-a dus, s-a intors

S-a (pronume reflexiv + auxiliar) se scrie cu cratima. Sa este
adjectivul posesiv: casa sa.

GRESIT CORECT
la fel de bun ca si el la fel de bun ca el

Ca si este pleonastic in comparatii de egalitate. Se spune:
frumos ca ea, nu frumos ca si ea.
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GRESIT CORECT
Ancep, anainte, an Incep, inainte, in

A se foloseste in interiorul cuvintelor (roman, mani, paine).
La inceput de cuvant se foloseste I (incepe, inainte, in).

Greseli de acord

GRESIT CORECT
Toate aceste lucruri il Toate aceste lucruri o
privesc pe toata lumea privesc pe toata lumea

Lumea este feminin. Pronumele de acuzativ este o, nu il. Pe
toatd lumea — o privesc.

GRESIT CORECT
Fiecare dintre noi trebuie Fiecare dintre noi trebuie
sa facem eforturi sa faca eforturi

Fiecare este singular, persoana a treia. Predicatul se acorda cu
subiectul gramatical, nu cu noi din complement.

Greseli de exprimare (pleonasme si cacofonie)

GRESIT CORECT
Revin inapoi la subiect Revin la subiect

Pleonasm: a reveni inseamnd deja a veni inapoi. Inapoi este
redundant.
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GRESIT CORECT
Am prevazut dinainte Am prevazut aceasta
aceasta situatie situatie

Pleonasm: a prevede inseamna a vedea dinainte. Dinainte este
redundant.

GRESIT CORECT
Colaboram impreuna de Colaboram de multi ani
multi ani

Pleonasm: a colabora inseamna a lucra impreuna. Impreuna
este redundant.

GRESIT CORECT
Ca si concluzie, ca st idee Ca concluzie, ca idee

Ca si este incorect inaintea unui substantiv simplu. Se spune:
ca concluzie, nu ca si concluzie.

Cacofonia

Cacofonia

Succesiunea neplacuta de sunete identice sau
asemanatoare in propozitie, produsa cel mai adesea prin
repetitia silabei ca-ca sau prin combinatii sonore
dizarmonioase.
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GRESIT CORECT

Ii place ca cainele sd Ii place cd si cainele
alerge alearga / I place sa aleage
cainele

Succesiunea ca-ca produce o cacofonie evidentd. Solutia:
reformulati propozitia pentru a elimina coliziunea sonora.

Cacofonia nu este greseala gramaticala — este greseala de stil
dar un text cu cacofonii frecvente tradeaza lipsa de atentie
fata de limba si irita cititorul.

VI. Despartirea in silabe — reguli esentiale

Despartirea in silabe este necesara la capatul randului si in
pronuntarea corectd. Regulile sunt clare, dar frecvent
ignorate.

1. O consoana intre vocale trece la silaba
urmatoare: ca-sa, ma-re, lu-mi-na

2. Grupurile de consoane se despart dupa prima:
ar-ta, car-te, lin-gou (dar: bl, br, cl, cr, dr, fl, fr, gl, gr, pl,
pr, tr — raman impreuna: ta-blou, co-dru)

3. Vocalele care formeaza diftong raman
impreuna: moa-ra, tea-tru, vreau
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4. Vocalele in hiat se despart: po-e-zi-e, fi-ind, a-er

EXEMPLE DE DESPARTIRE CORECTA iN SILABE
om — o-m (nu se desparte — o singura silaba) cartea —
car-tea intrebare — in-tre-ba-re constructie — con-struc-
ti-e extraordinar — ex-tra-or-di-nar psihologie — psi-ho-
lo-gi-e

VII. Exercitii practice

Exercitiile de mai jos acopera morfologia, sintaxa, punctuatia
si greselile frecvente. Lucrati singur inainte de a citi
raspunsurile.

Exercitiul 1 — Identificati partea de vorbire

Identificati partea de vorbire pentru fiecare cuvant subliniat
din propozitiile de mai jos.

PROPOZITII
1. Copilul cel mic doarme linistit. (cel, mic, doarme,
linistit) 2. Ea i-a dat lui trei mere galbene. (Ea, i-a dat,
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lui, trei, galbene) 3. Vai, ce frumos canta pasarile! (Vai,
ce, frumos, canta, pasarile)

Exercitiul 2 — Corectati greselile

Fiecare propozitie contine cel putin o greseala. Identificati-o
si corectati-o.

PROPOZITII GRESITE

1. Datorita accidentului, trei persoane au fost rinite. 2. Asi
vrea si vin, dar nea spus ca nu mai e loc. 3. Fiecare dintre
voi trebuie sa veniti la timp. 4. Am revenit inapoi la ideea
initiala. 5. Cartea pe care o citesc este foarte interesanta si
imi place ca si subiect. 6. Majoritatea studentilor au
sustinut teza cu succes.

Exercitiul 3 — Puneti virgulele corect
Adaugati virgulele lipsa sau eliminati virgulele gresite din

propozitiile de mai jos.

PROPOZITII
1. Mihai cel mai bun prieten al meu a plecat in strdinatate.
2. Stiu ca esti obosit dar trebuie sa terminam. 3. Cartea
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care este pe masa este a mea. 4. Nu am venit pentru ca
eram bolnav. 5. Alo Maria esti acasd? 6. Am cumparat
paine lapte oua si branza.

Exercitiul 4 — Acordul

Alegeti forma corecta dintre variantele date.

VARIANTE

1. (Amandoi / Amandoua) fetele au venit. 2. Al (doilea /
doua) capitol este mai dificil. 3. Nimeni nu (stia / stiau)
nimic. 4. Ea (I-a / o) intrebat pe toata lumea. 5. Maria si
Ton (a plecat / au plecat) impreuna.
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VIII. Raspunsuri comentate

Exercitiul 1 — Raspunsuri

PROPOZITIA 1
cel — articol demonstrativ (adjectival) mic — adjectiv
doarme — verb (predicat verbal) linistit — adverb de mod

PROPOZITIA 2

Ea — pronume personal (subiect) i-a dat — verb la perfect
compus (predicat verbal) lui — pronume personal in dativ
trei — numeral cardinal galbene — adjectiv

PROPOZITIA 3

Vai — interjectie ce — adverb exclamativ de mod frumos —
adverb de mod (determini verbul cantd) cantd — verb
(predicat verbal) pasarile — substantiv articulat hotarat
(subiect)

Exercitiul 2 — Raspunsuri

1. DATORITA — DIN CAUZA
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Din cauza accidentului, trei persoane au fost ranite.
Datorita exprima un raport pozitiv; pentru consecinte
negative se foloseste din cauza.

2. ASI —» AS / NEA — NE-A
As vrea sa vin, dar ne-a spus ca nu mai e loc. Asi nu exista.
Ne-a (pronume + auxiliar) se scrie cu cratima.

3. VENITI — VINA

Fiecare dintre voi trebuie sa vina la timp. Fiecare este
singular, persoana a treia. Predicatul se acorda cu fiecare,
nu cu voi.

4. REVENIT INAPOI — REVENIT
Am revenit la ideea initiala. A reveni inseamna deja a veni
inapoi — inapoi este pleonasm.

5. CA SI SUBIECT — CA SUBIECT

Cartea pe care o citesc este foarte interesanta si imi place
ca subiect. Ca si Inaintea unui substantiv simplu este
incorect.

6. CORECT IN VORBIREA CURENTA / FORMAL: A
SUSTINUT
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Formal: Majoritatea studentilor a sustinut teza cu succes.
In vorbirea curenti, acordul cu sensul (au sustinut) este
larg acceptat si de multi gramaticieni moderni tolerat.

Exercitiul 3 — Raspunsuri

RASPUNSURI

1. Mihai, cel mai bun prieten al meu, a plecat in strainatate.
(apozitie — se izoleaza prin virgule) 2. Stiu ca esti obosit,
dar trebuie s termindm. (virgula inaintea adversativei
dar) 3. Cartea care este pe masi este a mea. (fara virgula
— relativa restrictivi) 4. Nu am venit pentru cd eram
bolnav.  (fard virguld — completivd de cauzid) 5. Alo,
Maria, esti acasd? (vocativul se izoleaza prin virgule) 6.
Am cumpadrat paine, lapte, oud si branza. (virgule intre
elementele enumeratiei; inaintea lui si nu e obligatorie)

Exercitiul 4 — Raspunsuri

RASPUNSURI

1. Amandoua fetele au venit. (feminin) 2. Al doilea capitol
este mai dificil. (capitol = neutru, masculin la singular) 3.
Nimeni nu stia nimic. (singular, persoana a treia) 4. Ea o
intrebat pe toatda lumea. (lumea = feminin — o, nu 1-) 5.
Maria si Ion au plecat impreund. (subiect multiplu —
plural)
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IX. Rezumat — ce am invatat

La sfarsitul acestui capitol, ar trebui sa puteti:

1. Explica de ce gramatica conteaza — nu ca regula
arbitrara, ci ca instrument al claritatii.

2. Recunoaste cele zece parti de vorbire ale limbii
romane si functiile lor de baza.

3. Acorda corect adjectivul, predicatul si
pronumele cu substantivul sau subiectul.

4. Identifica subiectul, predicatul, atributul si
complementul intr-o propozitie.

5. Folosi corect virgula in cele mai frecvente situatii.

6. Evita cele mai frecvente greseli: datorita vs. din
cauza, asi vs. as, ne-am Vs. neam, ca Vvs. ca Si,
pleonasmele.

7. Scrie corect 1 si 4, ghilimelele romanesti si cratima.

,Vorbeste ca sa te vad.”

— Socrate
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Gramatica nu este dusmanul libertitii de expresie ci este
fundamentul ei. Fara regulile gramaticii, cuvintele devin
zgomot. Cu ele, devin gand.

Am parcurs impreuna cele patru discipline ale Trivium-ului:
logica, psihologia cognitiva, retorica si gramatica. Ele nu sunt
patru discipline separate — sunt patru fete ale aceleiasi
competente: aceea de a gandi clar, de a te cunoaste pe tine
insuti, de a convinge onest si de a te exprima precis.

Cel care le stidpaneste pe toate patru are in mana
instrumentele esentiale ale omului cultivat in orice epoca —
de la Atena antica la lumea digitala de astazi.
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EDUCATIE
Capitolul V

Dincolo de scoala — ce stie cu adevdarat un om educat

»Educatia adevarata nu este despre a-ti gasi locul in lume,
ci despre a crea o lume in care merita sa traiesti."

John Taylor Gatto

I. Educatia si viata traita deplin, plenar.

Succesul deplin in viata reprezinta o impletire armonioasa
intre cele cinci domenii fundamentale ale existentei
personale si sociale: sanatatea, familia, relatiile, banii si
spiritualitatea, alaturi de prezenta civica si politica in
comunitatile in care traim.

Oamenii care reusesc in viata personald tind sa caute, in
activitatile civice si politice, semeni la fel de capabili si de
realizati ca si ei. Succesul individual devine astfel un
instrument de recunoastere: cei care stiu ce inseamna sa
construiesti ceva pot identifica aceasta calitate si la altii.

Aceasta este, in fond, si miza Triviumului, nu eruditia de
salon ci capacitatea de a gandi, de a vorbi si de a actiona cu
discernamant in oricare dintre domeniile vietii.

I1. Ce trebuie sa stie un om educat

Abilitatea unei persoane de a contribui pozitiv la viata cetatii,
de a adauga valoare vietii proprii si a semenilor sii, este
strans legata de nivelul de educatie atins. Cu toate acestea,
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raspunsul la intrebarea ce trebuie si stie cu adevarat un om
educat” este cu totul neasteptat.

Departe de disciplinele impuse de programa de studiu au
existat mereu alte abilitati care, odatd dobandite, asigura
succesul in viatad. Aceste abilitati nu se pot studia in scoala,
cheile lor sunt, de obicei, transmise in familie de la cei
invatati catre noua generatie.

Iata o prima lista de abilitati care definesc un om educat,
dupa tiparele celor mai de succes familii din lume:

ABILITATILE OMULUI EDUCAT (I)

Intelegerea naturii umane si folosirea legilor sale in interes
propriu

Identificarea trisaturilor umane cerute de o anumité activitate

Stabilirea, mentinerea si dezvoltarea unei retele de contacte
utile pe termen lung

Controlul propriilor emotii si intelegerea emotiilor celor din
jur

Distinctia dintre adevar si neadevar, indiferent de sursa de
informatie

Capacitatea de a evolua permanent

O a doua lista, mai concreta, adauga instrumente practice:

ABILITATILE OMULUI EDUCAT (II)

Asimilarea informatiei — cum sa gasesti si sa intelegi
esentialul din noianul de date disponibile

Comunicarea in scris — cum sa-{i transmiti gandurile clar si
concis
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Comunicarea verbald — cum sa vorbesti cu claritate, concizie
si incredere in sine

Calculul matematic — aritmetica, algebra, geometrie,
statistica aplicate in viata de zi cu zi

Luarea deciziilor — identificarea problemelor esentiale,
stabilirea prioritatilor, evitarea capcanelor

Relatiile cu ceilalti — cum sa interactionezi astfel incat sa
inspiri simpatie, incredere si respect

Rezolvarea conflictelor — anticiparea surselor de tensiune si
stingerea disputelor la timp

Planificarea — identificarea pasilor necesari, calcularea
resurselor, pregitirea pentru neprevizut

Constiinta de sine — cunoasterea si stapanirea propriilor stiri
emotionale

Deprinderea unui lucru nou — descompunerea proceselor
complexe in pasi simpli si repetabili

III. Inteligenta emotionala — dimensiunea
ignorata

Din punct de vedere practic, totul se reduce la abilitatea de a

lua decizii in mod rational si de a controla, pe cat posibil,

influenta emotiilor. Viata este un sir lung de decizii, iar

calitatea acestora determina succesul sau esecul nostru. Cu

toate acestea, scoala ignora aproape complet educarea

controlului emotional.

Cercetarile din ultimele decenii arata ca cei care isi inteleg si

controleaza emotiile ajung mai departe in viata decat cei care

se sprijind exclusiv pe coeficientul de inteligenta si ca
aproximativ 80% din succesul in viatd este atribuit

inteligentei emotionale (EQ) si nu celei intelectuale (IQ).

Elementele fundamentale ale inteligentei emotionale sunt:
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INTELIGENTA EMOTIONALA — CELE CINCI
COMPONENTE

Cunoasterea de sine — abilitatea de a identifica fiecare emotie
pe care o simtim

Controlul emotiilor — stapanirea starilor afective inainte ca
acestea sa afecteze deciziile

Automotivarea — abilitatea de a gasi resursele interne pentru
a duce la bun sfarsit un proiect

Empatia — capacitatea de a intelege cu adevarat ce simt cei
din jur

Relatiile interpersonale — abilitatea de a comunica, dezvolta si
mentine relatii sinitoase

IV. Natura umana — celalalt subiect ignorat

Daci inteligenta emotionala priveste inauntru spre propria
viata interioara intelegerea naturii umane priveste in afara
spre semenii nostri, spre motivele lor reale, spre fortele care
1i motiveaza si 1i domina.

Si acest subiect este aproape complet absent din programele
scolare traditionale.

Elementele care ar trebui studiate pentru intelegerea naturii
umane includ:

NATURA UMANA — CELE CINCI COMPONENTE

— Abilitatea de a vedea dincolo de masca pe care o poarta un
om
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— Determinarea tdriei de caracter

— Constientizarea mandriei si a invidiei ca forte motivatoare
— Cunoasterea limitelor cuiva

— Gradul de supunere in fata influentei unui grup

Studiul emotiilor si al naturii umane sunt, astfel, subiecte
esentiale si ar trebui sd constituie fundamentul educatiei
oricarei persoane, inainte de orice alta disciplina.

V. Trei concluzii despre educatia autentica

Din tot ce am prezentat mai sus se desprind trei concluzii
esentiale despre procesul educativ la care oricine are acces pe
cont propriu:

1. O persoana educata are abilititile necesare pentru a
rezolva noianul de provocari zilnice, mici sau mari,
la care este supusa. Aceste calitati sunt cele mai
importante in viata.

2. Educatia este un efort constant si profund diferit de
programa impusa in scoli si universitati, care de
obicei contine materii mai usor de verificat tehnic,
dar fara eficienta in educatia propriu-zisa.

3. Cine porneste pe drumul acestui fel de educatie
trebuie sa investeasca timp, efort si resurse pentru a
deprinde aceste calitati pe cont propriu, in afara
sistemelor de invatamant traditionale.

Educatia nu tine neaparat de accesul la universitati faimoase
ci de un efort constant pentru a intelege lumea si
mecanismele care o pun in miscare si pentru a identifica si
intari punctele slabe ale propriului caracter.
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VI. Ghid practic — cele cinci domenii ale vietii

Cunoasterea fara aplicare ramane sterila. Iata cum se traduc
principiile educatiei autentice in cele cinci domenii
fundamentale ale vietii personale:

1. Sanatate

Nutritie inteligenta

o Urmati principiile postului intermitent sau
reducerii perioadelor de alimentatie.

o Concentrati-va pe alimente naturale, minim
procesate: plante, legume, seminte, proteine de
calitate, grasimi sanatoase.

o Evitati zaharul, bauturile ultraprocesate si alcoolul
in exces — factori care afecteaza sanatatea celulara
si raspunsul la stres.

o Suplimentati alimentatia cu vitamine, minerale si
elemente nutritive de inalti calitate.

Exercitiu fizic regulat (cereti sfatul doctorului personal
Inainte de orice activitate fizica)

o Includeti antrenamente de forta, cardio, flexibilitate
si mobilitate. Forta musculara devine din ce in ce
mai importantd pe masura ce inaintam in varsta.

o Miscarea regulata ajuta la mentinerea
metabolismului la parametri optimi.

o Terapia prin frig si caldura — dusuri reci, bai cu
gheata, plimbari scurte iarna — reduce inflamatiile
si imbunatateste functionarea celulara. Sauna
uscata actioneaza in mod benefic asupra
sistemului cardiovascular si asupra proceselor
celulare.
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Somn si gestionarea stresului

o Somnul de noapte este cel mai important tratament
natural: recupereazi, repara tesuturi, regleaza
hormonii si reface capacitatea imunitara.

o Practicati tehnici de relaxare, meditatie si respiratie
constientd. Stresul cronic scurteaza telomerii si
accelereaza imbatranirea celulara.

o Folositi covoare sau barete de impamantare pentru
reducerea inflamatiilor.

Monitorizare si preventie

o Mergeti anual la controale medicale: profil lipidic,
hormonal, teste pentru boli cronice.

o Fiti atenti la semnalele corpului: dureri persistente,
oboseald cronica, modificari de greutate sau
dispozitie.

o Adoptati o mentalitate de respect fatd de propriul

corp — investitia in sanatate este una dintre cele
mai bune pe termen lung.

Sanatate mentala

o Cultivati recunostinta zilnica: rostiti in fiecare
dimineatad pentru ce anume sunteti recunoscatori.

o Meditati regulat si concentrati-va complet pe ceea
ce faceti.

o Tineti un jurnal zilnic in care sa reflectati la deciziile
voastre pe termen mediu si lung.

o Priviti provocarile in mod constructiv si cautati
utilul din orice situatie.
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o Cereti ajutor celor din jur si oferiti ajutorul cand vi
se cere.

o Implicati-va in activitati voluntare pentru cauze
nobile.

2, Familie

O familie solida este sursa de sprijin emotional, logistic si
relational, locul unde construim valori, siguranta si
apartenenta la ceva mai mare decat noi insine. O familie
unita contribuie la rezilienta in fata crizelor, la sanatatea
mentala si la o viata echilibrata.

Sfaturi practice:
— Timp petrecut impreuna, nu cantitate ci calitate si
prezenta reala
— Comunicare constructiva si ascultare activa
— Valori comune si responsabilitati impartite

— Gestionarea conflictelor si sprijin reciproc in
momentele dificile

3. Prieteni si retea de cunostinte

Prietenii si cunostintele formeaza extensia familiei restranse.
O retea sociala solida ofera sprijin emotional, oportunitati,
perspective noi si o intelegere mai profunda a realitatii din
jur.

Sfaturi practice:

— Selectati cunostintele calitativ, nu cantitativ
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— Fiti proactivi cu relatiile si intretineti-le constant
— Diversificati-va in permanenta cercul social

— Dezvoltati abilitati sociale pentru a interactiona cu
succes

— Ajutati cu empatie si nu din interes personal

4. Situatia financiara

Stabilitatea financiara oferad libertatea de a alege, reduce
stresul si permite investitii in sanitate, familie si
spiritualitate. O situatie financiara stabilda reflecta o
intelegere profunda a legilor nescrise legate de bani. Un om
dezechilibrat financiar nu poate contribui eficient la viata
civicd a cetatii, din cauza problemelor generate de lipsa de
resurse.

Sfaturi practice:

— Mentalitate de abundentd, nu de lipsa

— Bugetare, economisire si investitie fara credite
pentru consum

— Educatie financiara continua si decizii informate
— Alinierea valorilor financiare cu valorile reale
— Cultura economisirii a 10% din veniturile lunare

— Intelegerea unor concepte precum dobanda, active,
pasive, credit, debit si risc investitional

— Diferentele fundamentale dintre viata ca angajat si
viata ca antreprenor

— Abilitati de analiza a felului in care taxele afecteaza
veniturile angajatului si al antreprenorului

— Cum pot fi pusi banii economisiti sa lucreze pentru
tine. Investitii imobiliare, burse de valori, afaceri
private, depozite bancare.
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— In ce fel afecteaza inflatia veniturile si economiile
personale

5. Spiritualitate

Spiritualitatea ofera sens, liniste interioara, ancore morale —
este dimensiunea care ne conecteaza la ceva mai mare decat
noi ingsine. Prin efortul intelectual si emotional de a ne
descoperi locul in lume, ne cultivim nu doar relatia cu
exteriorul ci si interiorul: ceea ce produce pace, claritate si o
viziune asupra vietii care ni se potriveste la nivel personal.

Sfaturi practice:

— Meditatie si constientizare

— Conectare la valori mai largi si practicarea
compasiunii

— Reflectie si invatare continua

— Aliniere intre viata exterioara si cea interioara

— Studiul altor culturi, altor credinte, altor moduri de
viata

— Lectura intensa si de larg orizont: fictiune, non-
fictiune, clasica, moderna, europeana, asiatica,
africana

— Voluntariat si implicare in cauze ce solicita propriul
echilibrul emotional si ne scoate din zonele de
confort intelectual
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VII. Principiile vietii morale in practica

Aducand laolaltd valorile fundamentale si metodele de
actiune, se contureaza o atitudine de viata bazata pe cateva
principii esentiale:

PRINCIPIILE VIETII MORALE

Autenticitate: fiti voi insiva in sdnéatate, familie, relatii,
finante, spiritualitate

Responsabilitate: asumati-va un rol activ si nu asteptati ca
altii sa decida pentru voi

Consistenta: obiceiurile mici, repetate regulat, genereaza
schimbari mari in timp

Echilibru: pastrati masuri egale in raporturile cu cei din jur si
in activitatile personale

Contributie: viata morald include a da, nu doar a lua —
contribuiti inainte de a astepta

Reflectie si adaptare: analizati regulat rezultatele obtinute
pentru a evolua si a va cunoaste limitele

VIII. Portretul omului educat — dupa John
Taylor Gatto

Inchidem acest capitol cu sinteza profesorului american
John Taylor Gatto — o prezenta legendara in dezbaterea
despre educatie si un reformator al felului in care privim
scoala si viata.

Ce trebuie sa stie un om educat
— Stie cum sa gandeasca
— Stie cum sa invete
— Cunoaste istoria si natura umana
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— Are discerndméant moral

— Are o cultura generala vie, nu inerta
— Are abilitdti practice

— Stie sa comunice si sa asculte

— Se cunoaste pe sine

Cum se cultiva educatia autentica in viata zilnica
— Auto-educatia zilnica
— Invitarea prin actiune
— Invitarea prin predare
— Gandire critica si decizie constienta
— Filosofie personala

Ce face un om educat in lumea moderna
— Este liber in gandire si disciplinat in actiune.
— Este sceptic, dar nu cinic.

— Are curajul sa spuni nu atunci cand ceilalti se supun,
dar si intelepciunea sa taca atunci cand altii urla.

— Isi hraneste mintea cu idei mari, nu doar cu
informatii scurte.

— Isi foloseste educatia nu pentru a domina, ci pentru a
construi.
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IX. Rezumat — ce am invatat

La sfarsitul acestui capitol, ar trebui sa puteti:

1. Intelege de ce educatia autentici depaseste programa
scolara si se construieste pe abilitati de viata.

2. Identifica cele zece abilitati practice care definesc un
om educat.

3. Recunoaste cele cinci componente ale inteligentei
emotionale si importanta lor in luarea deciziilor.

4. Aplica principiile celor cinci domenii fundamentale
— sanatate, familie, relatii, bani, spiritualitate — in
viata de zi cu zi.

5. Descrie portretul omului educat conform modelului
Gatto si al Triviumului clasic.

Daca logica ne-a invdtat sa gandim corect, retorica ne-a
invdtat sa vorbim convingdtor iar gramatica ne-a dat
precizia limbajului, educatia autenticd le reuneste pe toate
st le pune in slujba vietii trdite cu sens pentru cd, in fond,
orice cunoastere care nu se traduce in actiune si caracter
ramane nedesavarsita.
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INCHEIERE

Cele trei drumuri duc spre acelasi loc

»,La capatul oricarei calatorii adevarate
ajungi acolo de unde ai plecat si cunosti
locul pentru prima oara.”

T.S. Eliot, Patru cvartete

Am parcurs impreund un drum lung. Am inceput cu logica,
cu regulile precise ale rationamentului corect. Am descoperit
ca aceste reguli, departe de a fi pedante, sunt armura cu care
ne aparam de manipulare si de propria noastra neglijenta

mental3.

Am continuat apoi cu psihologia cognitiva, cu modesta si
tulburitoarea recunoastere cd mintea noastrd, oricat de
capabild, este si sistematic inselatoare, cd avem prejudecati
pe care nu le alegem, ca suntem influentati de factori pe care
nu ii vedem, cd “Sistemul 1” al lui Kahneman actioneaza
adesea Inainte ca "Sistemul 27, cel profund, sa apuce sa puna

intrebarile corecte.

In continuare am studiat retorica, arta de a convinge, atat de

veche cat civilizatia insasi. Am vazut ca un discurs bun nu
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este nici minciuna frumoasa, nici adevar urat ci adevar spus
in cel mai eficient mod posibil pentru a ajunge la inima si

mintea celuilalt.

Am completat acest manual de educatie clasica folosind
elemente fundamentale de gramatici nu ca lista de
interdictii, ci ca harta a limbii noastre. Cel care cunoaste
structura limbii o foloseste ca un instrument fin, nu ca o

unealta grea si imprecisa.

Ce leaga cele patru discipline

La prima vedere, logica, psihologia cognitiva, retorica si
gramatica par sa fie patru lucruri distincte dar exista un fir
rosu care le traverseaza pe toate: raportul dintre gand si

cuvant.

Logica studiaza structura gandului — cum trebuie sd arate un
rationament pentru a fi valid. Psihologia cognitiva studiaza
slabiciunile gandului — unde si de ce esuam. Retorica
studiaza transmiterea gandului — cum ajunge el la cei din
jurul nostru. Gramatica studiaza forma gandului in limba —

cum imbraca el mesajul in cuvinte corecte si clare.

Separat, fiecare disciplina este valoroasa insa impreuna ele
formeaza ceva mult mai mare: competenta de a fi un om care

gandeste clar, se cunoaste pe sine, comunica onest si se

149



exprima precis. Aceasta nu este o descriere a unui savant sau
a unui filosof ci este descrierea omului obisnuit care ia in
serios instrumentele mintii sale si care vrea de la viata mult
mai mult, in afara de succesul personal vrea sa fie capabil sa
se implice civic si politic in viata cetatii. Pentru a face asta cu
succes este nevoie de logica, este nevoie de retorica, este

nevoie de gramatica si este nevoie de educatie.

Toate cele de mai sus vin si alcatuiasci educatia ca termen
general, prima dintre cele trei abilitati care contureaza omul
complet si anume educatia, curatenia sufleteasca si iubirea

pentre semenii sai.

»INUu este suficient sa ai o minte buna —
principalul este sa o folosesti bine.”

René Descartes

Ce urmeaza dupa aceasta carte

Aceasta carte este un inceput, nu un sfarsit. Fiecare dintre
cele patru discipline pe care le-am parcurs are o profunzime
la care paginile de fata abia au atins suprafata. Daca ceva din

ce ati citit v-a aprins curiozitatea, urmati-o.
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— Pentru logica: Aristotel, Organon — sursa primara,
mai accesibila decat se crede. Douglas Hofstadter,
Godel, Escher, Bach — pentru logica moderna si limitele
ei fascinante.

— Pentru psihologie cognitiva: Daniel Kahneman,
Gandire rapida, gandire lenta — cartea de referinta.
Nassim Nicholas Taleb, Lebdda neagrd — despre
incertitudine si prejudecati.

— Pentru retorica: Aristotel, Retorica — tratatul
fondator, dens si revelator. Cicero, De Oratore —
retorica in practica, scrisa de cel mai mare orator al
Romei.

— Pentru gramatica romana: Gramatica limbii
romane, Academia Romana — referinta normativa.
Rodica Zafiu, 101 cuvinte argotice — pentru cine vrea sa
inteleaga si evolutia vie a limbii.

Dar cartile singure nu sunt suficiente. Instrumentele
Trivium-ului se ascut si se cizeleaza prin practica: prin a scrie
cu atentie, prin a asculta critic, prin a pune intrebari inainte
de a accepta un argument, prin a reciti o propozitie pana
cand devine clara. Fiecare conversatie, fiecare text, fiecare

decizie este o0 ocazie de a exersa.
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O intrebare de final

Exista o intrebare pe care retorica o pune la finalul oricarui
discurs bun: ce vrei s facd publicul cu ceea ce a auzit? Care

este chemarea la actiune?

Chemarea mea este simpla, nu va cer sa deveniti logicieni sau
faimosi oratori ci data viitoare cand auziti un argument care
vi se pare convingitor, opriti-vi o secundi. Intrebati-vi: este
convingator pentru ca este adevarat sau pentru ca este bine
spus? Este logica sa solida sau emotia sa puternica? Premisa
sa este acceptabild sau ati acceptat-o fird si o examinati? Imi
place un om politic pentru faptele sale sau pentru vorbele
frumoase care rezoneaza cu toate vorbele frumoase spuse de

politicieni de cand e lumea?

Aceasta secunda de oprire, acest moment de introspectie a
omului educat, este posibil datoritd cunostintelor dobandite
prin Trivium. Nu este scepticism paralizant ci este atentie.
Nu este neincredere ci este respect fata de propria minte. Si,
mai ales, este libertate: libertatea de a gandi in locul altcuiva,

in loc de a lasa pe altcineva sa gandeasca in locul tau.
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,Gandeste singur. Incearca sa dai dovada
de propria ta ratiune. Aceasta este singura
armd impotriva tuturor relelor.”

Immanuel Kant, Ce este iluminismul?

Trivium — cele trei drumuri — duc, in cele din urma, spre
acelasi loc, spre omul care nu accepta pasiv lumea care i se
oferd, ci o examineazi, o intelege si, atunci cand e necesar, o

contesta cu argumente, nu cu zgomot.

Acesta este, dupa toate, si scopul educatiei liberale clasice —
si al acestei carti modeste care incearca sa 1i pastreze spiritul

viu.

Fii drept si nu te teme!

Bogdan Vasile, Londra, 2026

SFARSIT
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