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PREFAȚĂ 

Despre arta de a gândi, a vorbi și a scrie 

❖   ❖   ❖ 

„Educația nu este umplerea unui vas, ci 
aprinderea unui foc.” 

William Butler Yeats 

 

Această carte s-a născut dintr-o convingere simplă și anume 

aceea că există câteva instrumente fundamentale ale minții 

pe care orice om ar trebui să le cunoască indiferent de studii, 

de profesie sau de vârstă. Instrumente care nu aparțin unui 

domeniu anume ci stau la baza tuturor domeniilor, 

instrumente nu se perimează pentru că ele descriu nu lumea 

în schimbare ci mintea omenească în sine. 

Aceste instrumente au un nume vechi: Trivium. În latina 

medievală trivium înseamnă răscrucea celor trei drumuri, 

logica, retorica și gramatica. Împreună ele formau prima 

treaptă a educației liberale clasice înainte ca un student să 

treacă la Quadrivium adică la matematică, astronomie, 

muzică și filosofie. Motivul era simplu: fără aceste trei 

discipline, orice altă învățătură riscă să fie clădită pe nisip.  
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În epoca medievală, trivium şi quadrivium formau 

împreună ceea ce se numea cele şapte arte liberale (septem 

artes liberales). Acestea reprezentau întregul sistem de 

învățământ superior al vremii şi erau considerate baza 

necesară pentru orice persoană educată. 

De ce Trivium astăzi 

 

Trăim într-o epocă de paradox. Nu am avut niciodată acces 

la mai multe informații și totuși nu am fost niciodată mai 

expuși dezinformării. Nu am avut niciodată acces la mai 

multă comunicare și totuși nu am comunicat niciodată mai 

superficial. Nu am produs niciodată mai mult text și totuși 

nu am citit niciodată cu mai puțină atenție. 

Trivium ca set de discipline de studiu superior nu rezolvă 

toate aceste probleme dar oferă antidotul lor fundamental și 

anume capacitatea de a gândi clar, de a recunoaște un 

argument slab, de a construi un discurs onest și de a te 

exprima precis. Aceste capacități nu vin de la sine ci se cultivă 

și se cultivă cel mai bine prin înțelegerea principiilor care le 

susțin. 

Această carte nu este o enciclopedie. Nu acoperă tot ce s-ar 

putea spune despre logică, psihologie cognitivă, retorică sau 

gramatică dar acoperă esențialul pe care un om cultivat ar 
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trebui să-l știe și să-l poată folosi în viața de zi cu zi. Nimic 

mai puțin, nimic mai mult. 

Cum este organizată cartea 

 

Cartea este împărțită în patru capitole, fiecare dedicat unei 

discipline distincte și totuși strâns legate între ele. 

 

—  Capitolul I — Logica: regulile raționamentului corect. 

Ce anume face ca un argument să fie valid? Cum 

recunoaștem sofismele? Cum distingem deducția de 

inducție? Logica este fundația pe care se clădesc 

celelalte trei discipline. 

—  Capitolul II — Mintea: de ce gândim greșit. 

Cunoașterea regulilor logicii nu este suficientă dacă nu 

știm de ce le încălcăm în mod natural. Capitolul al 

doilea prezintă prejudecățile cognitive adică 

mecanismele prin care mintea noastră ne înșală în mod 

sistematic și predictibil. 

—  Capitolul III — Retorica: arta de a convinge. Cum 

construim un discurs eficient? Ce sunt Etos, Logos și 

Patos? Aceste concepte prezentate lumii pentru întâia 

oară de către filosoful grec Aristotel în lucrarea sa, 

Retorica (Ars Rhetorica), au modelat întreaga disciplină 

timp de mii de ani. Cum recunoaștem manipularea 

retorică? Și la fel de important, cum convingem fără să 

manipulăm? 
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—  Capitolul IV — Gramatica: fundamente ale limbii 

române. Cum funcționează limba pe care o vorbim? 

Care sunt greșelile cele mai frecvente și cum le evităm? 

A scrie corect nu este pedanterie ci este respect față de 

propria persoană, față de gând și față de cititor. 

—  Capitolul V — Educația: ce trebuie să știe un om 

educat? Răspunsul nu este găsit pe băncile școlii ci în cu 

totul alt loc. Acest capitol final este un ghid către 

educația autentică folosită de elitele economice, 

militare și politice pentru a obține succesul.  

 

Cele cinci capitole pot fi citite în orice ordine dar citite în 

ordine ele formează un arc: de la regulile gândirii la 

capcanele ei apoi la comunicarea ei și, în fine, la forma ei 

lingvistică. 

Cum să citești această carte 

 

Această carte nu este concepută pentru lectură pasivă. 

Fiecare capitol conține exerciții practice nu pentru că autorii 

vor să testeze ceva ci pentru că învățarea reală se produce 

doar prin aplicare. Un principiu citit și neexersat este un 

principiu uitat în câteva zile. 

Citiți fiecare secțiune, opriți-vă, reflectați și abia apoi mergeți 

mai departe. Dacă un exemplu vă amintește de o situație din 

viața voastră atunci notați-o. Dacă o regulă vi se pare 



9 
 

surprinzătoare atunci puneți-o la îndoială. Dacă un exercițiu 

vi se pare ușor atunci verificați dacă chiar înțelegeți și nu 

doar că recunoașteți acel text care vi se oferă. 

”Trivium” nu se studiază o dată și se uită ci se practică. La fel 

ca un instrument muzical sau un sport și  aceste discipline 

cer exersare continuă. Scopul acestei cărți nu este să vă dea 

cunoștințe ci să vă dea obiceiuri mentale pe care apoi să le 

folosiți în viața de zi cu zi pentru a descoperi lumea reală din 

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

O ultimă notă 

 

Nu întâmplător cele trei discipline clasice ale Trivium și 

anume logica, retorica și gramatica, au fost studiate 

împreună timp de două milenii pentru că ele nu sunt 

separabile în practică. Cel care gândește clar vorbește mai 

bine. Cel care vorbește bine este obligat să gândească mai 

clar. Cel care scrie precis descoperă că gândește mai precis. 

Capitolul final despre educația adevărată prezintă avantajele 

uriașe pe care logica, retorica și gramatica le oferă celor care 

se educă în mod corect. 

Acestei triade clasice i-am adăugat Mintea, un scurt capitol 

despre psihologia cognitivă, o disciplină modernă care 

completează cu o perspectivă pe care grecii nu o aveau și 

anume cunoașterea sistematică a propriilor noastre limite. 
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Ei știau că oamenii greșesc dar noi știm acum cum și de ce. 

Această cunoaștere este, în sine, o formă de 

libertate. 

❖   ❖   ❖ 

„Cunoaște-te pe tine însuți.” 

 Inscripție la Templul din Delphi 

 

Aceasta este, în ultimă instanță, promisiunea Trivium-ului: 

nu să știi mai multe despre lume ci să te cunoști mai bine pe 

tine însuți ca gânditor, ca vorbitor, ca ființă care folosește 

limbajul pentru a-și construi realitatea. Este o promisiune 

veche de două milenii și la fel de actuală ca întotdeauna. 

 

Bogdan Vasile, Londra, mai 2026. 
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LOGICA 

Capitolul I 

Ce este logica și de ce contează 

❖   ❖   ❖ 

„Logica este armura minții." 

 

I. Nașterea logicii 

 

Cu aproximativ două mii și patru sute de ani în urmă, în 

Grecia antică, un filosof pe nume Aristotel a pus o întrebare 

simplă și tulburătoare: cum putem ști dacă un raționament 

este corect? Nu dacă este plăcut, nu dacă este convingător ci 

dacă este valid în sens strict și verificabil. 

Răspunsul la această întrebare a dat naștere logicii adică 

știința raționamentului corect. De atunci logica a stat la baza 

matematicii, filosofiei, dreptului, științei și a oricărui 

domeniu în care ordinea gândirii contează. 

Cuvântul logos, în greacă, înseamnă deopotrivă cuvânt, 

rațiune și lege și asta nu este o coincidență pentru greci 

pentru că a gândi corect și a vorbi corect erau, în fond, același 

lucru. 
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„Omul este un animal rațional." 

 

Această definiție celebră nu este o laudă ci o descriere 

funcțională. Ceea ce ne distinge, spunea Aristotel, este 

capacitatea de a raționa de a trece de la premise la 

concluzii prin pași verificabili. Logica este tocmai 

disciplina care studiază și reglementează acești pași. 

II. Ce este, mai exact, logica 

 

Există o confuzie frecventă, mulți oameni cred că logica 

înseamnă a gândi mult sau a fi inteligent. În realitate însă 

logica are o definiție precisă și delimitată. 

 

Logica (definiție) 

Știința care studiază formele și regulile raționamentului 

corect; disciplina care distinge argumentele valide de 

cele invalide, indiferent de conținutul lor. 

 

Observați că definiția nu spune nimic despre adevăr sau 

despre cunoaștere. Logica nu se ocupă de ceea ce este 

adevărat în lume pentru că aceasta este treaba științelor. 

Logica se ocupă de structura argumentelor: dacă premisele 

sunt acceptate atunci concluzia urmează în mod necesar? 

Această distincție este crucială și merită un exemplu imediat: 
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EXEMPLU DE ARGUMENT VALID (DAR CU 
PREMISE FALSE) 

Toți peștii zboară. Codul este un pește. Așadar, codul 

zboară.  Argumentul este valid din punct de vedere logic: 

dacă premisele ar fi adevărate, concluzia ar urma în mod 

necesar. Dar premisele sunt false și prin urmare concluzia 

este falsă. Logica nu verifică deci adevărul premiselor ci 

verifică relația dintre premise și concluzie. 

 

EXEMPLU DE ARGUMENT INVALID (CU PREMISE 
ADEVĂRATE) 

Toți oamenii mor. Socrate a murit. Așadar, Socrate a fost 

om.  Ambele premise sunt adevărate, iar concluzia este și 

ea adevărată — dar argumentul este logic invalid. Din 

faptul că toți oamenii mor nu rezultă că orice moare este 

om. Structura este greșită. 

 

Aceste două exemple arată că validitatea și adevărul 

sunt lucruri diferite. Logica se ocupă de validitate dar 

adevărul premiselor rămâne în sarcina observației, 

experienței sau altor discipline. 

III. De ce contează logica 

 

S-ar putea să vă întrebați: de ce să studiez logica? Trăiesc 

bine și fără să știu ce este un silogism. 
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Răspunsul este că logica nu este un lux intelectual ci este o 

igienă mentală. La fel cum putem trăi fără să știm ce sunt 

bacteriile dar cunoașterea lor ne ajută să nu ne îmbolnăvim 

tot așa putem trăi fără logică formală dar cunoașterea ei ne 

ajută să nu fim înșelați și manipulați. 

„Nu ajunge să ai minte bună ci principalul 
lucru este să o folosești bine." 

 

Logica ne ajută în cel puțin cinci feluri concrete: 

 

1.  Să recunoaștem argumentele slabe sau false fie că vin de 

la politicieni, reclame sau prieteni bine intenționați. 

2.  Să ne construim propriile argumente mai clar și mai 

convingător. 

3.  Să luăm decizii mai bune evitând capcanele gândirii 

intuitive. 

4.  Să citim și să ascultăm mai critic și să nu acceptăm 

afirmații doar pentru că sună bine. 

5.  Să înțelegem mai bine matematica, dreptul, filosofia și 

orice altă disciplină bazată pe raționament. 

 

Logica nu ne face infailibili dar ne dă instrumentele cu care 

să ne verificăm propria gândire ceea ce este deja enorm. 
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IV. Elementele de bază ale logicii 

 

Orice raționament logic este construit din trei elemente 

fundamentale: termeni, propoziții și argumente. Ele 

formează astfel o ierarhie pentru că termenii alcătuiesc 

propozițiile iar propozițiile alcătuiesc argumentele. 

1. Termenul 

 

Termenul 

Unitatea de bază a gândirii logice; un cuvânt sau o 

expresie care desemnează un concept clar și delimitat. 

 

Nu orice cuvânt este un termen logic. De exemplu cuvinte 

precum „Om", „triunghi", „număr prim" sunt termeni pentru 

că au o extensie clară (mulțimea obiectelor la care se referă) 

și o intenție clară (proprietățile care definesc conceptul). În 

același timp însă alte cuvinte sau expresii precum 

„frumosul", „oarecum", „chestia aia" nu sunt termeni logici 

pentru că sunt prea vagi sau prea dependenți de contextul în 

care apar. 

Precizia termenilor este, așadar, prima condiție a 

unui raționament corect. Multe dispute aparente nu sunt 

dezacorduri reale ci sunt simple confuzii terminologice. 
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EXEMPLU DE CONFUZIE TERMINOLOGICĂ 

Domnul A: „Libertatea este cea mai importantă valoare." 

Domnul B: „Nu sunt de acord. Siguranța este mai 

importantă."  Înainte de a dezbate, trebuie definit ce 

înseamnă „libertate" și „siguranță" și la ce se aplică ele. 

Fără termeni clari, discuția nu are obiect. 

 

2. Propoziția 

 

Propoziția logică 

O afirmație care poate fi adevărată sau falsă; o judecată 

prin care se atribuie sau se neagă un predicat unui 

subiect. 

 

Atenție: nu orice propoziție gramaticală este o propoziție 

logică. Întrebările, exclamațiile și ordinele nu sunt propoziții 

logice pentru că nu pot fi evaluate ca adevărate sau false. 

 

PROPOZIȚII LOGICE (POT FI ADEVĂRATE SAU 
FALSE) 

"Pământul se rotește în jurul Soarelui." — adevărat "Toate 

lebedele sunt albe." — fals (există lebede negre) "Niciun 

om nu este nemuritor." — adevărat 
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NON-PROPOZIȚII LOGICE 

"Ieși afară!" — ordin "Cât este ceasul?" — întrebare "Ce 

frumos apus!" — exclamație Niciuna nu poate fi evaluată 

ca adevărată sau falsă doarece nu sunt propoziții logice. 

 

Propozițiile logice au o structură fixă: subiect — 

predicat (copulă). De exemplu: „Socrate este om": 

subiectul este Socrate, predicatul este om iar copula este 

este. Această structură simplă stă la baza întregii logici 

clasice. 

3. Argumentul 

 

Argumentul 

Un set de propoziții din care una (concluzia) este 

susținută sau derivată din celelalte (premisele). 

 

Argumentul este unitatea fundamentală a raționamentului. 

Nu există gândire logică fără argumente. Fie că scriem un 

eseu, prezentăm un raport sau susținem o opinie la cină, 

folosim, mai bine sau mai rău, argumente. 

 

STRUCTURA UNUI ARGUMENT 

Premisa 1: Toți oamenii sunt muritori. Premisa 2: Socrate 

este om. Concluzie: Socrate este muritor.  Acesta este cel 
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mai celebru argument din istoria logicii, un silogism 

aristotelic. Cele două premise susțin concluzia în 

mod necesar. 

 

Un argument poate fi corect adică valid și cu premise 

adevărate sau incorect adică invalid și cu premise false. 

Incorectitudinea poate fi de două feluri: forma este greșită 

(argument invalid) sau premisele sunt false (argument 

incorect). Vom reveni la această distincție. 

V. Tipuri de raționament 

 

Există două mari tipuri de raționament logic: deductiv și 

inductiv. Ele funcționează în direcții opuse și servesc scopuri 

diferite. Deducția merge la de general la particular pe când 

inducția merge invers, de la particular la general. Hai să le 

înțelegem împreună folosind două exemple ușor de înțeles. 

„Știința începe cu inducție și progresează 
prin deducție." 
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Raționamentul deductiv 

 

Deducția 

Forma de raționament prin care o concluzie particulară 

este derivată în mod necesar din premise generale. Dacă 

premisele sunt adevărate, concluzia nu poate fi falsă. 

 

Deducția merge de la general la particular. Este 

raționamentul folosit în matematică, logică formală și 

demonstrații juridice. 

 

EXEMPLU DE RAȚIONAMENT DEDUCTIV 

1.Toate vertebratele au coloană vertebrală. (general). 

2.Balena este un vertebrat. (particular). Așadar, balena are 

coloană vertebrală. (concluzie necesară).  Dacă acceptăm 

premisele 1 și 2 atunci nu putem refuza concluzia fără a ne 

contrazice. 

 

Raționamentul inductiv 

 

Inducția 

Forma de raționament prin care pe baza observării unor 

cazuri particulare se ajunge la o concluzie generală. 
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Concluzia este însă doar probabilă și nu necesară ca în 

cazul deducției. Deducția este o concluzie pe când 

inducția este o presupunere. 

 

Inducția merge de la particular la general. Este 

raționamentul folosit în știință, medicină și viața de zi cu zi. 

Forța sa stă în numărul și diversitatea observațiilor. 

 

EXEMPLU DE RAȚIONAMENT INDUCTIV 

Am observat o mie de ciori — toate sunt negre. (cazuri 

particulare). Așadar, toate ciorile sunt negre. (concluzie 

generală). Această concluzie este probabilă dar evident nu 

și certă deoarece doar o mie de ciori observate nu oferă 

certitudinea că toate ciorile din lume sunt negre. În 

realitate dacă ar exista chiar și o singură cioară albă pe 

lume asta ar contrazice argumentul nostru. (Ca anecdotă 

ciori albe chiar există și se numesc Corvus albus). 

 

Diferența esențială: deducția garantează concluzia pe când 

inducția o face doar probabilă. Știința nu poate funcționa 

fără inducție pentru că nu putem observa toate cazurile 

posibile dar tocmai de aceea concluziile științifice se tot 

schimbă pentru că o nouă observație poate infirma o regulă, 

până atunci, generală. 
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Un al treilea tip: raționamentul prin analogie 

 

Adesea ignorat, raționamentul prin analogie este 

extraordinar de frecvent în viața cotidiană și în retorică. El 

constă în a transfera o concluzie de la un domeniu la altul pe 

baza unor similitudini. 

 

EXEMPLU DE ANALOGIE 

„La fel cum un antrenor bun nu joacă în locul echipei ci o 

pregătește, tot așa un profesor bun nu gândește în locul 

elevilor ci îi învață să gândească singuri."  Analogia nu 

demonstrează ci ilustrează. Este un instrument retoric 

puternic dar nu înlocuiește demonstrația logică. 

 

VI. Silogismul — forma clasică a 
deducției 

 

Aristotel a sistematizat raționamentul deductiv într-o formă 

numită silogism. Deși termenul sună tehnic conceptul este 

simplu și îl folosim zilnic fără să știm. 
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Silogismul 

Un argument deductiv alcătuit din trei propoziții: două 

premise și o concluzie. Prima premisă este majoră 

(generală), a doua este minoră (particulară) iar 

concluzia derivă în mod necesar din ele. 

 

Structura standard a unui silogism: 

 

STRUCTURA SILOGISMULUI 

Premisa majoră: Toți S sunt P. Premisa minoră: X este S. 

Concluzia: Prin urmare X este P. Exemplu concret: Toți 

oamenii sunt muritori. (majoră) Cézar este om. (minoră) 

Așadar, Cézar este muritor. (concluzie) 

 

Aristotel a identificat 256 de forme posibile de silogism 

dintre care doar 24 sunt valide. Această muncă titanică de 

clasificare a stat la baza logicii formale timp de două milenii. 

Bineînțeles că nu este nevoie să le memorăm pe toate dar 

recunoașterea structurii de bază adică premisă majoră, 

premisă minoră, concluzie reprezintă un instrument prețios 

pentru a analiza orice argument. 
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Silogisme în viața de zi cu zi 

 

Silogismele sunt pretutindeni deși rareori le prezentăm în 

forma lor completă. Cel mai adesea una dintre premise este 

subînțeleasă adică ceea ce logicienii numesc entimemă. 

 

ENTIMEMA (SILOGISM PRESCURTAT) 

„Mihai minte, deci nu merita să câștige." Silogismul 

complet ar arăta cam așa: Toți cei care mint nu merită să 

câștige. (premisă majoră implicită) Mihai minte. (premisă 

minoră) Așadar, Mihai nu merita să câștige. (concluzie)  A 

face vizibilă premisa implicită este adesea primul pas 

pentru a contesta un argument. În acest caz premisa 

implicită este că minciuna este un element universal 

acceptat a fi negativ. 

 

VII. Logica propozițională — o 
introducere 

 

Dincolo de silogism, logica modernă (dezvoltată în secolul al 

XIX-lea de Boole, Frege și Russell) lucrează cu propoziții 

legate prin conectori logici. Aceasta este logica 

propozițională. 

Conectorii logici principali sunt: 
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—  Negația (NU / non): inversează valoarea de adevăr a unei 

propoziții. 

—  Conjuncția (ȘI / et): adevărată doar când ambele 

propoziții sunt adevărate. 

—  Disjuncția (SAU / vel): adevărată când cel puțin una 

dintre propoziții este adevărată. 

—  Implicația (DACĂ... ATUNCI / si... ergo): dacă prima 

este adevărată a doua trebuie să fie adevărată. 

—  Echivalența (DACĂ ȘI NUMAI DACĂ): ambele au 

aceeași valoare de adevăr. 

 

EXEMPLE CU CONECTORI LOGICI 

Negație: „Nu plouă." (dacă „Plouă" este fals, negația este 

adevărată) Conjuncție: „Plouă și este frig." (adevărat doar 

când ambele sunt adevărate) Disjuncție: „Plouă sau este 

înnorat." (adevărat dacă cel puțin una e adevărată) 

Implicație: „Dacă plouă, iau umbrela." (falsă doar dacă 

plouă și nu iau umbrela) Echivalență: „Plouă dacă și 

numai dacă cerul este înnorat." 

 

Logica propozițională ne permite să verificăm validitatea 

argumentelor prin calcul și fără să ne gândim la conținut. 

Este baza logicii matematice și, în cele din urmă, a 

informaticii. 

„Matematica este logica eliberată de orice 
conținut particular." 
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VIII. Erori logice frecvente — sofismele 

 

Un sofism este un argument care pare valid la prima vedere 

dar conține o eroare de raționament. Termenul vine de la 

„sofiști", oratorii greci care îi învățau pe oameni să câștige 

dezbateri indiferent de adevăr. 

Cunoașterea sofismelor este una dintre cele mai practice 

aplicații ale logicii pentru că ne ajută să recunoaștem 

manipulările din discursul public, din publicitate și din 

conversațiile de zi cu zi. 

„Un sofist este cel care pune banii mai 
presus de înțelepciune." 

 

1. Ad hominem — atacul la persoană 

 

Ad hominem 

Sofismul prin care se atacă persoana care argumentează 

și nu argumentul în sine. Defectele sau calitățile 

vorbitorului nu sunt relevante pentru validitatea 

raționamentului unor afirmații făcute de aceste pe un 

subiect care nu are legătură cu calitățile sale personale. 
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EXEMPLU 

„Nu îl putem asculta pe ministrul X în privința educației 

pentru că a copiat la examen în facultate."  Chiar dacă 

acuzația este adevărată ea nu invalidează argumentele 

despre politica educației. Argumentul trebuie respins pe 

baza conținutului său și nu a trecutului vorbitorului, trecut 

care nu are nicio legătură cu tema discuției. 

 

2. Omul de paie — în limba engleză numit 
”strawman” 

 

Omul de paie (strawman) 

Sofismul care denaturează poziția adversarului pentru a 

o face mai ușor de atacat în loc să răspundă la 

argumentul real. 

 

EXEMPLU 

Doamna A: „Cred că ar trebui redus bugetul militar cu 

10%." Doamna B: „Deci vrei să lăsăm țara fără apărare? 

Inadmisibil!"  Doamna B nu răspunde la ce a spus Doamna 

A ci construiește un „om de paie" (o poziție exagerată, mai 

ușor de atacat) și prin care se încearcă doborârea unui 

argument inițial care este mult mai redus în importanță. 
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3. Panta alunecoasă — în limba engleză 
numită ”slippery slope” 

 

Panta alunecoasă 

Sofismul care susține că un prim pas inevitabil va duce, 

printr-un lanț nespecificat de cauze, la o consecință 

extremă și nedorită  fără a demonstra însă legăturile 

cauzale. 

 

 

EXEMPLU 

„Dacă legalizăm marijuana atunci în zece ani toată lumea 

va consuma heroină."  Argumentul sare direct de la un 

prim pas la o consecință extremă fără să demonstreze că 

pașii intermediari sunt necesari sau inevitabili. 

 

4. Apelul la autoritate — în limba latină numit 
”argumentum ad verecundiam” 

 

Apelul la autoritate 

Sofismul care invocă autoritatea unei persoane sau 

instituții ca dovadă a adevărului unei afirmații, 

indiferent dacă acea autoritate este relevantă sau 

competentă în domeniu. 
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EXEMPLU 

„Actorul X spune că acest supliment vindecă cancerul deci 

trebuie să fie adevărat."  Faima sau succesul într-un 

domeniu nu conferă autoritate în altul. Numai experții 

relevanți în domenii verificabile pot constitui argumente 

de autoritate plauzibile și nici atunci nu sunt infailibili. Pe 

acest model sunt promovate nenumărate produse și se 

face reclamă politică acceptată doar pentru că cei care o fac 

sunt cunoscuți în alte domenii. 

 

5. Generalizarea pripită 

 

Generalizarea pripită 

Sofismul inductiv care extrage o concluzie generală 

dintr-un număr insuficient sau nereprezentativ de cazuri 

particulare. 

 

 

EXEMPLU 

„Am întâlnit doi medici care fumau. Medicii nu sunt 

interesați de sănătate."  Doar aceste două cazuri nu sunt 

suficiente pentru o concluzie generalizantă despre o 

întreagă categorie de oameni. Cu cât concluzia este mai 

generală cu atât baza inductivă trebuie să fie mai solidă. 
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6. Apelul la mulțime — ad populum 

 

Ad populum 

Sofismul care susține că ceva este adevărat sau corect 

doar pentru că mulți oameni o cred. Popularitatea nu este 

un criteriu de adevăr. 

 

EXEMPLU 

„Milioane de oameni cred în astrologie, deci trebuie să aibă 

un sâmbure de adevăr."  În același fel în Evul Mediu 

milioane de oameni credeau că Soarele se rotește în jurul 

Pământului. Numărul celor care cred ceva nu 

influențează adevărul acelui lucru. 

 

7. Falsele alternative — în limba engleză numit 
”false dilemma” 

 

Falsa dilemă 

Sofismul care prezintă o problemă ca și cum ar avea doar 

două soluții posibile excludând opțiunile intermediare 

sau alternative. 

 

EXEMPLU 



30 
 

„Ori ești cu noi ori ești împotriva noastră." „Ori iubești 

această țară ori o părăsești."  Realitatea are de obicei mai 

multe opțiuni decât cele două prezentate. Reducerea la 

alternativă binară este o tehnică de manipulare frecventă 

în politică pentru că poți fi și neutru în primul caz și poți 

să-ți iubești țara chiar și dacă te muți în altă țară. 

 

IX. Logica în viața cotidiană 

 

S-ar putea să fi citit capitolele precedente cu impresia că 

logica este un exercițiu academic și de aceea trebuie să 

corectăm această impresie. 

Zilnic suntem bombardați cu argumente, la știri, în reclame, 

în conversații politice, în negocieri profesionale și în deciziile 

personale mari și mici. Fiecare dintre aceste argumente 

poate fi analizat cu precizie folosind instrumentele pe care le-

am prezentat mai sus în acest capitol. 

„A gândi clar este cel mai mare act de igienă 
mentală." 

 

Iată câteva situații concrete în care logica face diferența: 

SITUAȚIE 1: DECIZIA DE CUMPĂRARE 

Reclama spune: „90% dintre utilizatori recomandă 

produsul nostru!" Întrebarea logică: 90% din câți 
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utilizatori? Au fost întrebați toți clienții sau doar cei 

mulțumiți? Este aceasta o statistică verificabilă?  

Raționamentul logic ne face astfel consumatori mai critici. 

 

SITUAȚIE 2: ȘTIREA DE PRESĂ 

Titlul: „Studiu: Cafeaua cauzează cancer!" Întrebările 

logice: Ce tip de studiu? Pe câți subiecți? A fost replicat? 

Există și alte cauze posibile?  Existau comorbidități? Cine 

a plătit acel studiu? Majoritatea titlurilor alarmiste se 

bazează pe generalizări pripite sau pe confuzia dintre 

corelație și cauzalitate. 

 

SITUAȚIE 3: ARGUMENTUL UNUI PRIETEN 

„Toți politicienii sunt corupți. X este politician. Deci X este 

corupt." Întrebarea logică: Prima premisă este adevărată? 

Dacă nu toți politicienii sunt corupți atunci argumentul nu 

mai funcționează. Identificarea premiselor implicite este 

cheia dezarmării argumentelor superficiale.  

 

Este important de arătat că logica nu ne face cinici sau 

neîncrezători fără motiv ci dimpotrivă, ea ne ajută să 

acordăm încredere acolo unde încrederea este meritată și să 

fim sceptici acolo unde scepticismul este necesar. 

Deprinderea lucrului cu silogisme și cu sofisme depinde de 

efortul personal al fiecăruia dintre noi. În viața de zi cu zi 

obișnuiți-vă să analizați atent ceea ce auziți, vedeți și citiți și 

foarte curând abilitatea de a identifica erorile logice va 
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deveni o a doua natură iar reacția de protecție împotriva 

manipulării voite sau involuntare va fi aproape instantanee. 
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X. Exerciții practice 

 

Cunoaștem cu toții zicala ”teoria ca teoria dar practica ne 

omoară” și pentru a vă ajuta să integrați aceste cunoștințe în 

viața de zi cu zi am pregătit mai jos o serie de exerciții care 

vă vor ajuta să aplicați conceptele din acest capitol. Ele sunt 

ordonate de la simplu la complex. 

Exercițiul 1 — Identificați premisele și 
concluzia 

 

Citiți argumentele de mai jos și identificați: (a) premisele, (b) 

concluzia, (c) tipul de raționament (deductiv sau inductiv). 

 

ARGUMENTUL A 

„Am mers la restaurant de cinci ori în această lună. De 

fiecare dată am așteptat 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 

„Dacă studiem logica, gândim mai clar. Dacă gândim mai 

clar, luăm decizii mai bune. Prin urmare, dacă studiem 

logica, luăm decizii mai bune." 

 

Exercițiul 2 — Recunoașteți sofismul 

 

Identificați sofismul din fiecare argument și explicați de ce 

raționamentul este incorect. 

 

AFIRMAȚIA 1 

„Nu poți vorbi despre sărăcie pentru că tu nu ai trăit 

niciodată în sărăcie." 

 

AFIRMAȚIA 2 

„Dacă nu interzic jocurile video atunci copiii mei vor 

deveni violenți." 

 

 

AFIRMAȚIA 3 

„Toți cei pe care i-am cunoscut din acel oraș erau 

nepoliticoși. Oamenii de acolo sunt nepoliticoși." 
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AFIRMAȚIA 4 

„Ori accepți condiția noastră de salarizare ori nu primești 

jobul." 

 

Exercițiul 3 — Construiți un argument 

 

Alegeți una dintre temele de mai jos și construiți un 

argument valid cu două premise și o concluzie. Specificați 

dacă raționamentul este deductiv sau inductiv. 

—  Importanța lecturii pentru copii 

—  Beneficiile exercițiului fizic 

—  Necesitatea cunoașterii istoriei 

—  Rolul somnului în sănătate 

 

Exercițiul 4 — Faceți vizibilă premisa 
implicită 

 

Următoarele argumente sunt entimeme (silogisme cu o 

premisă omisă). Identificați premisa implicită și evaluați 

dacă este acceptabilă. 

 

ENTIMEMA 1 

„Ioana este medic deci știe să gătească sănătos." 
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ENTIMEMA 2 

„El a mințit o dată deci nu mai poate fi de încredere." 

 

ENTIMEMA 3 

„Cartea are o mie de pagini deci va fi greu de citit." 

 
Mai jos am pregătit răspunsurile corecte dar vă sugerez să 
nu alegeți calea facilă ci să încercați să răspundeți la toate 
întrebările fără a căuta ajutor. Astfel efortul poate fi mult 
mai util. După confirmarea răspunsurilor puteți scrie noi 
silogisme, noi sofisme și noi afirmații eronate sau întâlnite 
în viața de zi cu zi și pe care să încercați să le ”descifrați”. 

XI. Răspunsuri comentate 

 

Mai jos veți găsi răspunsurile la exercițiile anterioare însoțite 

de explicații. Citiți-le după ce ați lucrat singur pentru că altfel 

exercițiile nu au foarte multă valoare. 

Exercițiul 1 — Răspunsuri 

 

ARGUMENTUL A — RAȚIONAMENT INDUCTIV 

Premise: Am mers de cinci ori la restaurant; de fiecare 

dată am așteptat peste 30 de minute. Concluzie: 

Restaurantul are un serviciu lent. Observație: Este 

inductiv pentru că trage o concluzie generală din cazuri 

particulare. Concluzia este probabilă dar nu certă. 
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ARGUMENTUL B — RAȚIONAMENT DEDUCTIV 
(SILOGISM) 

Premisa majoră: Niciun om nu este nemuritor. Premisa 

minoră: Eminescu a fost om. Concluzie: Eminescu nu a 

fost nemuritor. Observație: Valid și corect pentru că 

ambele premise sunt adevărate deci concluzia urmează în 

mod necesar. 

 

ARGUMENTUL C — RAȚIONAMENT DEDUCTIV 
(LANȚ DE IMPLICAȚII) 

Premisa 1: Studiem logica → gândim mai clar. Premisa 2: 

Gândim mai clar → luăm decizii mai bune. Concluzie: 

Studiem logica → luăm decizii mai bune. Observație: 

Forma este validă (modus ponens în lanț). Adevărul 

premiselor este discutabil dar argumentul este logic 

corect. 

 

Exercițiul 2 — Răspunsuri 

 

AFIRMAȚIA 1 — AD HOMINEM 

Experiența personală a vorbitorului nu este relevantă 

pentru validitatea argumentelor sale despre sărăcie. Un 

economist care nu a trăit în sărăcie poate face cercetări 

solide pe această temă. Atacul la persoană nu invalidează 

argumentul. 
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AFIRMAȚIA 2 — PANTĂ ALUNECOASĂ 

Argumentul sare de la „permit jocurile video" la „copiii 

devin violenți" fără să demonstreze legătura cauzală. 

Cercetările pe această temă sunt departe de a fi conclusive. 

Consecința extremă nu este demonstrată. 

 

 

AFIRMAȚIA 3 — GENERALIZARE PRIPITĂ 

Câțiva oameni dintr-un oraș nu sunt reprezentativi pentru 

toți locuitorii. Argumentul trage o concluzie despre o 

categorie largă dintr-un număr insuficient de observații. 

Există și prejudecata de confirmare pentru că tindem să 

reținem cazurile care susțin opinia noastră. 

 

AFIRMAȚIA 4 — FALSĂ DILEMĂ 

Există și alte opțiuni: negocierea salariului, refuzul 

condiției și căutarea altui job, acceptarea temporară cu 

intenția de renegociere. Prezentarea ca alternativă binară 

este o tactică de presiune și nu un argument logic. 

 

Exercițiul 4 — Premise implicite 

 

ENTIMEMA 1 

Premisa implicită: „Toți medicii știu să gătească sănătos." 

— Falsă. A studia medicina nu înseamnă a ști să gătești sau 

a fi interesat de asta în viața personală. 
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ENTIMEMA 2 

Premisa implicită: „Oricine a mințit o dată nu mai poate fi 

niciodată de încredere." — Prea categorică. Oamenii pot 

greși, recunoaște și se pot schimba. Concluzia este o 

generalizare excesivă. 

 

ENTIMEMA 3 

Premisa implicită: „Orice carte lungă este greu de citit." — 

Falsă. Lungimea nu determină dificultatea. O carte de o 

mie de pagini despre aventuri poate fi mai ușoară decât o 

monografie filosofică de o sută de pagini. 

 

XII. Rezumat — ce am învățat 
 

La sfârșitul acestui capitol, ar trebui să puteți: 

1.  Defini logica și să o distingeți de simpla intuiție sau 

inteligență generală. 

2.  Înțelege diferența dintre validitate și adevăr. 

3.  Identifica termenii, propozițiile și argumentele în texte 

și conversații. 

4.  Distinge raționamentul deductiv de cel inductiv. 

5.  Recunoaște structura unui silogism și a unei entimeme. 

6.  Identifica principalele sofisme: ad hominem, omul de 

paie, panta alunecoasă, apelul la autoritate, 

generalizarea pripită, ad populum, falsa dilemă. 

7.  Aplica aceste instrumente în situații din viața cotidiană. 



40 
 

 

❖   ❖   ❖ 

 

„Nu există nici o altă metodă de a ajunge la 
adevăr decât aceea de a nu crede nimic fără 

demonstrație." 

 

Logica nu este un scop în sine ci este doar un instrument, 

probabil cel mai vechi și mai prețios instrument al minții 

umane. Cu cât îl stăpânim mai bine cu atât suntem mai liberi, 

liberi de manipulare, de confuzie și de propria noastră 

gândire neglijentă și grăbită să o ia pe scurtături intelectuale 

pentru a-și confirma propriile convingeri. 

În capitolul următor, ca și completare, vom studia mintea 

umană, prejudeățile noastre cognitive, și vom vedea cum 

logica și mintea se completează și, uneori, se contrazic. 

 

❖   ❖   ❖ 

 
 
 
 



41 
 

 
MINTEA 

Capitolul II 

Cum gândim greșit: prejudecăți cognitive și capcane 
ale minții 

❖   ❖   ❖ 

„Mintea este propriul său loc și, prin ea 
însăși, poate face din cer un iad și din iad un 

cer." 

 John Milton, Paradisul pierdut 

 

I. Două sisteme într-o singură minte 
 

Capitolul anterior ne-a arătat cum funcționează 

raționamentul corect dar există o întrebare la fel de 

importantă: dacă regulile logicii sunt clare și accesibile 

atunci de ce greșim atât de des? De ce oamenii inteligenți cad 

în capcane evidente? De ce experții fac erori pe care chiar și 

un începător le-ar evita? 

Răspunsul a fost formulat cel mai clar de psihologul și 

economistul american Daniel Kahneman, laureat al 

Premiului Nobel în Științe Economice, în cartea sa ”Gândire 

rapidă, gândire lentă” publicată în anul 2011. Kahneman 

descrie două moduri fundamental diferite în care 
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funcționează mintea umană, moduri pe care le numește 

Sistemul 1 și Sistemul 2. 

„Nu suntem nimic altceva decât un pachet 
de obiceiuri." 

 William James 

Sistemul 1 — Gândirea rapidă 

 

Sistemul 1 

Modul automat, rapid și inconștient de procesare a 

informației. Funcționează fără efort, permanent și 

instantaneu. Este responsabil de intuiții, reflexe și 

judecăți imediate. 

Sistemul 1 este cel care recunoaște o față furioasă într-o 

fracțiune de secundă, cel care completează automat „sare 

și..." cu „piper", cel care fuge înainte ca mintea conștientă să 

analizeze pericolul. Este rapid, eficient și, de cele mai multe 

ori, util. 

Dar Sistemul 1 nu verifică. Nu pune întrebări. Nu 

cere dovezi. El acționează pe baza tiparelor stocate 

— și uneori tiparele sunt greșite. 
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Sistemul 2 — Gândirea lentă 

 

Sistemul 2 

Modul deliberat, lent și conștient de procesare. Necesită 

efort și atenție. Este responsabil de calcule, analize, 

evaluări logice și decizii complexe. 

 

Sistemul 2 este cel care rezolvă o ecuație, cel care 

compară ofertele înainte de a cumpăra un telefon, 

cel care cântărește argumentele pro și contra ale 

unei decizii importante. Este precis, dar costisitor — 

consumă energie mentală și obosește. 

Problema fundamentală: Sistemul 2 este leneș. El preferă să 

delege Sistemului 1 ori de câte ori poate, chiar și atunci când 

ar trebui să intervină. Rezultatul sunt prejudecățile 

cognitive: erori sistematice de gândire pe care le facem toți, 

în mod predictibil. 

TESTUL LUI KAHNEMAN — ÎNCERCAȚI CHIAR 
ACUM 

Opriți lectura pentru câteva minute și faceți următorul 

exercițiu: 

 

O bâtă și o minge costă împreună 1,10 lei. Bâta costă cu 1 

leu mai mult decât mingea. Cât costă mingea?   

 

Majoritatea oamenilor răspund instinctiv: 10 bani. 

Răspunsul corect este: 5 bani.  (Dacă mingea ar costa 10 
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bani, bâta ar costa 1,10 lei, iar suma totală ar fi 1,20 lei — 

nu 1,10.)  Sistemul 1 a propus 10 bani. Sistemul 2, dacă ar 

fi verificat, ar fi corectat relativ ușor dar ar fi consumat 

timp și energie deci răspunsul de multe ori depinde de 

acești doi factori limitatori. 

 

II. Prejudecata de confirmare 

 

Aceasta este, probabil, cea mai răspândită și mai periculoasă 

eroare cognitivă. Ea afectează oameni de toate nivelurile de 

educație și inteligență poate chiar mai mult pe cei educați 

care sunt mai capabili să construiască argumente sofisticate 

pentru a-și apăra convingerile greșite. 

 

 

Prejudecata de confirmare 

Tendința de a căuta, interpreta și memora informațiile în 

mod preferențial, astfel încât să confirme convingerile pe 

care le avem deja. Informațiile contrare sunt ignorate 

sau minimizate. 

 

Mecanismul este simplu: odată ce am format o opinie mintea 

noastră devine un filtru selectiv. Căutăm instinctiv dovezi 
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care ne confirmă opinia și le ignorăm sau le raționalizăm pe 

cele care o contrazic. 

 

EXEMPLU CLASIC — TESTUL CĂRȚILOR 

Vi se prezintă patru cărți: A, D, 4, 7. Regula: „Dacă o carte 

are vocală pe o față, are număr par pe cealaltă." Întrebare: 

Ce cărți trebuie să întoarceți pentru a verifica regula?  

Majoritatea oamenilor aleg A și 4 — ambele confirmă 

regula. Răspunsul corect este A și 7 — trebuie să căutați 

cazurile care ar putea INFIRMA regula, nu pe cele care o 

confirmă.  Logica falsificării (Popper): o teorie nu este 

confirmată de câte ori se adeverește, ci de câte ori rezistă 

încercărilor de a o respinge. 

 

Prejudecata de confirmare explică de ce fanii înfocați ai unui 

politician nu văd greșelile acestuia pentru că filtrează 

exclusiv declarațiile sale pur teoretice și preferă să rămână cu 

ele din teama de a nu se contrazice pe sine. Tot prejudecata 

de confirmare explică și de ce devenim interesați să 

cumpărăm o mașină și brusc o vedem pretutindeni. 

Cum ne apărăm împotriva prejudecății de 
confirmare? 

 

—  Căutați activ dovezi care vă contrazic opinia și nu doar 

pe cele care o confirmă. 

—  Întrebați-vă: „Ce ar trebui să se întâmple pentru ca 

opinia mea să fie greșită?" 
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—  Citiți surse cu care nu sunteți de acord nu pentru a fi 

convinși de contrariul ci pentru a înțelege argumentele 

lor și dacă ele au sens în comparație cu cele pe care le 

aveți. 

—  Fiți mai suspicioși față de informațiile care vă plac prea 

mult și care par foarte ușor de înțeles și favorabile vouă 

fără să vă ceară nimic în schimb. 

 

III. Efectul de ancorare 

 

Imaginați-vă că intrați într-un magazin și vedeți o jachetă cu 

prețul tăiat de la 800 de lei la 400 de lei. Vi se pare o afacere 

bună. Acum imaginați-vă că ați văzut aceeași jachetă la un alt 

magazin la prețul de 400 de lei fără niciun discount. Vi se 

pare mai puțin atrăgătoare deși prețul final este identic. 

Aceasta este ancora adică prima cifră pe care o vedem ne 

influențează toate judecățile ulterioare indiferent dacă este 

relevantă sau nu. 

 

Efectul de ancorare 

Tendința de a ne baza excesiv pe prima informație 

primită atunci când luăm o decizie. Ancora inițială 

influențează toate estimările ulterioare chiar dacă este 

arbitrară sau irelevantă. 
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EXPERIMENTUL LUI KAHNEMAN ȘI TVERSKY 

Participanților li s-a cerut să rotească o roată norocoasă 

(trucată să arate fie 10, fie 65) și apoi să estimeze procentul 

țărilor africane din ONU.  Cei care au obținut 10 au estimat 

în medie 25% în timp ce cei care au obținut 65 au estimat 

în medie 45% dovedind astfel că dacă ancora era un număr 

mai mare atunci ei estimau existența unui număr mai 

mare de țări în Africa.  Roata norocoasă nu avea, evident, 

nicio legătură cu întrebarea și totuși a influențat masiv 

răspunsurile. Ancora funcționează chiar și când știm că 

este aleatorie. 

 

Efectul de ancorare este intens exploatat în negocieri, vânzări 

și publicitate. Cel care face prima ofertă într-o negociere 

setează ancora și toate ofertele ulterioare gravitează în jurul 

ei. 

Cum ne apărăm de efectul de ancorare? 

 

—  Înainte de o negociere sau decizie importantă formați-vă 

propria estimare independentă. 

—  Fiți conștienți că prima cifră sau informație primită vă 

va influența și compensați activ. 

—  Puneți la îndoială ancorele arbitrare: „De ce ar trebui să 

plec de la această cifră?" 
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IV. Efectul de turmă și gândirea de grup 

 

Cu toții suntem animale sociale. Milioane de ani de evoluție 

ne-au programat să urmăm grupul pentru că cei care se 

îndepărtau de turmă deveneau pradă. Această tendință 

profund înrădăcinată nu a dispărut odată cu civilizația ci s-a 

mutat în decizii financiare, opinii politice și comportamente 

de consum. 

 

Efectul de turmă (în limba engleză numit 
herding) 

Tendința de a adopta comportamente, opinii sau credințe 

ale majorității, adesea fără evaluare critică 

independentă. Popularitatea unui lucru devine un 

argument în favoarea lui. Cu cât este promovat de mai 

multă lume valoarea sa de adevăr se reduce și este 

înlocuită de numărul mare de oameni care îl 

promovează. 

 

EXPERIMENTUL LUI SOLOMON ASCH (1951) 

Participanții trebuiau să identifice care dintre trei linii are 

aceeași lungime cu o linie de referință — o sarcină 

evidentă, cu răspuns clar.  Când actori plătiți răspundeau 

greșit în unanimitate 75% dintre participanți s-au 

conformat cel puțin o dată răspunsului greșit deși vedeau 
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clar că este greșit.  Conformitatea socială este astfel de 

multe ori mai puternică decât percepția proprie. 

 

Efectul de turmă explică bulele speculative (toată lumea 

cumpără deci și eu cumpăr), trendurile pe rețele sociale, dar 

și fenomene mai grave: genocidele și atrocitățile colective au 

fost posibile parțial prin mecanismul conformității sociale. 

 

Gândirea de grup (în limba engleză numită 
groupthink) 

Fenomenul prin care un grup ia decizii proaste din 

dorința de a menține armonia și consensul. Membrii 

suprimă îndoielile și criticile pentru a nu perturba 

coeziunea grupului. 

 

Gândirea de grup apare frecvent în echipe unite care au un 

lider puternic și presiune spre consens. Simptomele clasice: 

nimeni nu pune întrebări dificile, alternativele nu sunt 

explorate iar cei care ridică obiecții sunt marginalizați. 

Gândiți-vă ce se întâmplă în partidele de lider din România 

unde doar președintele ia decizii, bune sau rele, în timp ce 

toți membrii marcanți tac și se conformează. 
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EXEMPLU ISTORIC 

Decizia NASA de a lansa naveta Challenger în 1986 în 

ciuda avertismentelor inginerilor privind riscurile de 

rupere ale inelelor oring la temperaturi scăzute este adesea 

citată ca un caz clasic de gândire de grup. Presiunea 

instituțională și dorința de a nu întârzia lansarea au 

suprimat îngrijorările legitime. Rezultatul: șapte 

astronauți au murit în urma exploziei navetei la scurt timp 

de la lansare. 

 

Cum ne apărăm de efectul de turmă și de 
gândirea de grup? 

 

—  Formați-vă opinia înainte de a consulta grupul și nu 

după. 

—  Căutați activ opinii divergente și oameni care gândesc 

diferit de voi. 

—  Într-o echipă desemnați un „avocat al diavolului" adică 

cineva al cărui rol este să conteste deciziile. 

—  Fiți sceptici față de consensurile care s-au format prea 

rapid și fără dezbateri. 

  



51 
 

V. Corelație și cauzalitate — cea mai frecventă 
confuzie 

 

Aceasta este, probabil, eroarea logică cel mai des întâlnită în 

știința populară, în jurnalism și în discuția cotidiană. Ea 

constă în a confunda faptul că două lucruri se produc 

împreună cu ideea că unul îl cauzează pe celălalt. 

 

Corelația 

O relație statistică între două variabile care tind să 

varieze împreună. Corelația nu implică o relație de 

cauzalitate. 

 

Cauzalitatea 

O relație în care un fenomen (cauza) produce sau 

determină un alt fenomen (efectul). Cauzalitatea este 

mult mai greu de demonstrat decât corelația. 

 

CORELAȚII REALE, DAR ABSURDE 

Există o corelație perfectă între consumul de înghețată și 

numărul de înecuri, ambele cresc vara însă înghețata nu 

cauzează înecuri: ambele sunt cauzate de o a treia variabilă 

(vremea caldă).  Sau numărul de filme în care apare 

Nicolas Cage corelează cu numărul de înecuri în piscine 

(1999–2009).  Aceste exemple absurde ilustrează că orice 
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corelație poate fi găsită dacă vrei să cauți îndeajuns în 

bazele de date statistice și să alături variabile care sunt 

corelate dar nu au nicio legătură de cauzalitate între ele. 

 

În știință, demonstrarea cauzalității necesită experimente 

controlate în care toate variabilele sunt ținute constante cu 

excepția celei testate. Fără un astfel de experiment, putem 

vorbi cel mult de corelație. 

Trei erori frecvente 

 

1.  Post hoc, ergo propter hoc — „după aceasta, deci din 

cauza aceasta". Ploaia a venit după dansul ploii făcut de 

șaman deci dansul a cauzat ploaia? Nu neapărat. 

2.  Variabila ascunsă — o a treia cauză produce ambele 

efecte observate fără ca ele să se cauzeze reciproc. 

3.  Cauzalitate inversă — credem că A cauzează B, când de 

fapt B cauzează A. Exemplu: studiile arată că oamenii 

fericiți au mai mulți prieteni. Fericirea cauzează 

prietenia sau prietenia cauzează fericirea? 

 

Cum ne apărăm de erorile de corelație sau 
cauzalitate? 

 

—  Ori de câte ori auziți că „studiile arată că X cauzează Y" 

întrebați: a fost un experiment controlat sau doar o 

observație statistică? 
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—  Căutați variabilele ascunse, ce altceva ar putea explica 

corelația? 

—  Fiți sceptici față de titlurile care spun „X cauzează Y" pe 

baza unui singur studiu. 

 

VI. Efectul Dunning-Kruger 
 

În 1999, psihologii americani David Dunning și Justin 

Kruger au publicat un studiu cu un titlu memorabil: 

„Incompetenți și inconștienți de aceasta". Concluzia era 

surprinzătoare și, odată văzută, de neocolit: cei care știu cel 

mai puțin despre un domeniu tind să-și supraestimeze cel 

mai mult competența. 

 

Efectul Dunning-Kruger 

Prejudecata cognitivă prin care persoanele cu 

competențe limitate într-un domeniu își supraevaluează 

abilitățile în timp ce experții adevărați tind să-și 

subestimeze competența relativă. Cu cât știi mai puțin cu 

atât crezi că te pricepi mai bine, modelul clasic fiind 

”toată lumea se pricepe la fotbal și la politică”. 

 

Mecanismul este ironic și elegant: pentru a-ți recunoaște 

limitele într-un domeniu ai nevoie de suficiente cunoștințe în 

acel domeniu. Cineva care nu știe nimic despre medicină nu 

știe nici ce nu știe și de aceea se simte competent să pună 

diagnostice cu ușurință. 
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EXPERIMENTUL ORIGINAL 

Dunning și Kruger au testat studenți în logică, gramatică 

și umor. Studenții care au obținut cele mai slabe rezultate 

(mai slabi decât 88% dintre cei testați) și-au estimat 

performanța ca fiind aproape de medie.  Cu cât știau mai 

puțin cu atât erau mai siguri de ei.  La polul opus s-au 

situat studenții cu cele mai bune rezultate care și-au 

subestimat ușor performanța deși știau destul pentru a ști 

că există și alții la fel de buni. 

 

Efectul Dunning-Kruger nu înseamnă că oamenii simpli sunt 

proști și experții sunt umili. Înseamnă că toți trecem prin 

aceste faze în orice domeniu nou: la început nu știm ce nu 

știm. Cunoașterea începe cu conștiința propriei ignoranțe iar 

ciclul cunoașterii în orice domeniu se poate defini astfel pe 

etape: 

1. Nu știu că nu știu – etapa ignoranței totale. 

2. Știu că nu știu – etapa de început când oamenii 

devin conștienți de nevoia de educație într-un 

domeniu. 

3. Știu că știu – etapa omului competent care a 

depus efort și este stăpânește acel domeniu. 

4. Nu știu că știu – etapa stăpânirii la perfecție a unui 

domeniu, atunci când experiența devine o a doua 

natură. 
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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 

susținut în timp ce atingerea nivelului 4 de experiență 

poate necesita și 10.000 de ore. 

 

„Știu că nu știu nimic." 

— Socrate (atribuit) 

 

Cum ne apărăm împotriva efectului Dunning-
Kruger? 

 

—  Înainte de a forma o opinie fermă întrebați-vă: cât de 

mult știu cu adevărat despre acest subiect? 

—  Căutați să aflați ce nu știți, acele „unknown unknowns" 

adică lucrurile pe care nu știți că nu le știți. 

—  Consultați experți reali înainte de decizii importante în 

domenii unde nu aveți competență. 

—  Fiți sceptici față de certitudinile exprimate cu prea multă 

ușurință și de voi și de cei din jurul vostru. 
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VII. Alte prejudecăți importante 

 

Lista prejudecăților cognitive identificate de psihologi 

numără peste 180. Nu le vom trece pe toate în revistă dar 

câteva merită menționate pentru frecvența și impactul lor. 

Disponibilitatea euristică 

 

Euristica disponibilității 

Tendința de a evalua probabilitatea unui eveniment în 

funcție de cât de ușor ne vine în minte un exemplu 

relevant. Evenimentele memorabile par mai frecvente 

decât sunt. 

 

EXEMPLU 

Majoritatea oamenilor consideră că atacurile de rechin 

sunt mai frecvente decât sunt în realitate pentru că sunt 

spectaculoase și mediatizate. În realitate în fiecare an mor 

mai mulți oameni loviți de vaci decât atacați de rechini.  

Fricile noastre nu reflectă statisticile reale ci reflectă ceea 

ce vedem la știri. 
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Efectul de înzestrare 

 

Efectul de înzestrare (în limba engleză numit 
endowment effect) 

Tendința de a supravalora lucrurile pe care le deținem 

față de lucrurile identice pe care nu le deținem. A pierde 

ceva doare mai mult decât bucuria de a câștiga același 

lucru. 

 

EXEMPLU 

Kahneman le-a dat participanților căni și le-a întrebat la 

ce preț le-ar vinde. Apoi a întrebat alt grup cât ar plăti 

pentru aceeași cană.  Vânzătorii cereau aproximativ dublul 

față de ce cumpărătorii erau dispuși să plătească — deși 

obiectul era identic.  Efectul explică de ce ne este greu să 

renunțăm la lucruri vechi, relații toxice sau strategii care 

nu mai funcționează. 

 

Aversiunea față de pierdere 

 

Aversiunea față de pierdere 

Tendința de a percepe pierderile ca fiind mult mai 

dureroase decât câștigurile echivalente care sunt 

considerate satisfăcătoare. Psihologic, a pierde 100 de lei 

doare aproximativ de două ori mai mult decât bucuria de 

a câștiga 100 de lei. 
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Aversiunea față de pierdere explică de ce investitorii vând 

prea devreme acțiunile câștigătoare și țin prea mult acțiunile 

perdante pentru că speră să recupereze și evită să 

„cristalizeze" pierderea. Explică de ce este greu să renunțăm 

la proiecte în care am investit mult chiar dacă sunt eșecuri 

clare. 

Costul irecuperabil — în limba engleză numit 
sunk cost fallacy 

 

Eroarea costului irecuperabil 

Tendința de a continua o acțiune din cauza resurselor 

deja investite (timp, bani, efort), chiar dacă continuarea 

nu este rațională. Trecutul nu ar trebui să influențeze 

deciziile viitoare. 

 

EXEMPLU 

„Am plătit 200 de lei pe bilete la film dar filmul este oribil. 

Stau totuși la film în loc să plec pentru că altfel pierd 

banii." În realitate banii sunt oricum pierduți indiferent 

dacă stai sau pleci. Decizia rațională este: merită să 

continui să pierzi și timp după ce ai pierdut bani? Trecutul 

nu este relevant pentru decizia de acum.  Eroarea costului 

irecuperabil menține oameni în relații proaste, joburi 

nepotrivite și proiecte eșuate, toate din simpla dorință de 

a nu „pierde" ce au investit. 
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VIII. Gândirea critică în fața informației 

 

Trăim în cel mai informat moment din istoria umanității și, 

paradoxal, în unul dintre cele mai dezinformate. Accesul 

nelimitat la informație nu garantează gândirea corectă ci 

uneori chiar o îngreunează pentru că avem acces la 

argumente sofisticate pentru orice poziție imaginabilă. 

„Nu este suficient să ai informații — trebuie 
să știi ce să faci cu ele." 

Neil Postman, Amusing Ourselves to Death 

Prejudecățile cognitive sunt exploatate sistematic de mass-

media, publicitate și comunicarea politică nu neapărat din 

malițiozitate ci pentru că apelul la emoții și la Sistemul 1 (vezi 

David Kahneman mai sus) este mai eficient decât apelul la 

logică. 

 

CUM RECUNOAȘTEM MANIPULAREA COGNITIVĂ 

Titluri alarmiste care astfel activează ”Sistemul 1” explicat 

mai sus de David Kahneman și induc stări de urgență și de 

frică. Statistici fără context pe modelul „s-a dublat" (de la 

1 la 2 sau de la 1.000.000 la 2.000.000?) Mărturii 

personale în locul datelor pentru că acele cazuri 

individuale emoționante suprimă analiza statistică. 

Duşmani identificați clar simplifică o realitate complexă și 

activează instinctul de turmă. Urgența artificială precum 
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îndemnuri, „doar astăzi" și „nu ratați" care comprimă 

timpul de analiză. 

 

Zece întrebări pentru gândirea critică 

 

Ori de câte ori primiți o informație importantă puneți-vă 

aceste întrebări: 

1.  Cine afirmă asta și ce interese are? 

2.  Care sunt dovezile concrete? Sunt verificabile? 

3.  Există și alte explicații posibile? 

4.  Am căutat dovezi care contrazic această afirmație? 

5.  Este o corelație prezentată ca o cauzalitate? 

6.  Câte cazuri stau la baza concluziei? Sunt reprezentative? 

7.  Informația mi se pare bună pentru că este adevărată sau 

pentru că îmi confirmă o opinie existentă? 

8.  Sunt sub presiune de timp sau emoțională? (”Sistemul 

1” funcționează în locul meu?) 

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

10.  Dacă aș fi de cealaltă parte a baricadei ideologice atunci 

cum aș argumenta? 
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IX. Exerciții practice 

 

Exercițiile de mai jos vă vor ajuta să recunoașteți 

prejudecățile cognitive în situații concrete. Lucrați singuri 

înainte de a citi răspunsurile. 

Exercițiul 1 — Sistemul 1 sau Sistemul 2? 

 

Identificați care sistem este dominant în fiecare situație și de 

ce. 

 

SITUAȚIA A 

Traversați strada și o mașină frânează brusc în față iar voi 

vă opriți instantaneu. 

 

SITUAȚIA B 

Calculați cât vă rămâne din salariu după toate cheltuielile 

lunii. 

 

SITUAȚIA C 

Vedeți o reclamă cu un câine trist și donați unei organizații 

pentru protecția animalelor fără să citiți ce face 

organizația. 
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SITUAȚIA D 

Comparați specificațiile tehnice a trei laptopuri înainte de 

a cumpăra. 

 

Exercițiul 2 — Identificați prejudecata 

 

Numiți prejudecata cognitivă prezentă în fiecare exemplu. 

 

EXEMPLUL 1 

„Am investit deja un an în această relație. Nu pot renunța 

acum." 

 

EXEMPLUL 2 

„Toți prietenii mei au cumpărat acțiuni la compania X. 

Probabil știu ei ceva." 

 

EXEMPLUL 3 

„De când am schimbat managerul vânzările au crescut. 

Managerul nou este cauza." 

 

EXEMPLUL 4 

„Zborurile cu avionul sunt periculoase — am auzit de trei 

accidente în ultimul an." 
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EXEMPLUL 5 

„Sunt sigur că această investiție va funcționa — am 

cercetat două ore pe internet." 

 

Exercițiul 3 — Corelație sau cauzalitate? 

 

Analizați fiecare afirmație și precizați: este o corelație sau o 

cauzalitate demonstrată? Dacă este corelație, ce variabilă 

ascunsă ar putea explica relația? 

 

AFIRMAȚIA 1 

„Copiii care citesc mai mult au note mai bune la școală." 

 

AFIRMAȚIA 2 

„Orașele cu mai mulți polițiști au rate mai mari ale 

criminalității." 

 

AFIRMAȚIA 3 

„Persoanele care mănâncă mic-dejun sunt mai 

productive." 
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X. Răspunsuri comentate 

 

Exercițiul 1 — Răspunsuri 

 

SITUAȚIA A — SISTEMUL 1 

Reflex automat, instantaneu, fără deliberare. Exact ce face 

Sistemul 1: reacționează înainte ca gândirea conștientă să 

intervină. 

 

SITUAȚIA B — SISTEMUL 2 

Calcul deliberat care necesită atenție și efort. Sistemul 2 în 

stare pură. 

 

SITUAȚIA C — SISTEMUL 1 (CU CONSECINȚE 
REALE) 

Emoția activată de imagine (câine trist) determină 

acțiunea fără analiză. Sistemul 1 a preluat controlul. 

Reclame de tip „apel emoțional" sunt concepute exact 

pentru a ocoli Sistemul 2. 

 

SITUAȚIA D — SISTEMUL 2 

Comparație metodică, deliberată. Sistemul 2 — cu condiția 

să nu cedați la un moment dat și să cumpărați laptopul 

„care arată cel mai bine" (Sistemul 1). 
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Exercițiul 2 — Răspunsuri 

 

EXEMPLUL 1 — EROAREA COSTULUI 
IRECUPERABIL 

Un an investit nu este un argument pentru a continua o 

relație nesatisfăcătoare. Decizia corectă privește viitorul, 

nu trecutul. 

 

EXEMPLUL 2 — EFECTUL DE TURMĂ 

Comportamentul majorității nu este o dovadă de 

competență. Bulele speculative se formează exact prin 

acest mecanism. 

 

EXEMPLUL 3 — POST HOC, ERGO PROPTER HOC 

Succesiunea temporală nu implică cauzalitate. Vânzările 

ar fi putut crește din alte motive: sezon, campanie de 

marketing, schimbare de produs. 

 

EXEMPLUL 4 — EURISTICA DISPONIBILITĂȚII 

Zborurile cu avionul sunt, statistic, cel mai sigur mijloc de 

transport. Accidentele sunt mediatizate intens tocmai 

pentru că sunt rare ceea ce le face memorable și 

disponibile mental. 
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EXEMPLUL 5 — EFECTUL DUNNING-KRUGER 

Două ore de cercetare pe internet nu constituie expertiză 

financiară. Certitudinea mare după expunere minimă este 

un semn clasic al efectului Dunning-Kruger. 

 

Exercițiul 3 — Răspunsuri 

 

AFIRMAȚIA 1 — CORELAȚIE, PROBABIL CU 
CAUZALITATE PARȚIALĂ 

Lectura ajută la dezvoltarea vocabularului și a capacității 

de înțelegere — există un mecanism cauzal plauzibil. Dar 

există și variabile ascunse: mediul familial, nivelul 

educațional al părinților, accesul la resurse. 

 

AFIRMAȚIA 2 — CORELAȚIE CU CAUZALITATE 
INVERSĂ 

Nu polițiștii cauzează criminalitatea — orașele cu 

criminalitate ridicată angajează mai mulți polițiști ca 

răspuns. Este un caz clasic de cauzalitate inversă. 

 

AFIRMAȚIA 3 — CORELAȚIE CU VARIABILĂ 
ASCUNSĂ 

Variabila ascunsă probabilă: venitul și stilul de viață. 

Persoanele cu un stil de viață ordonat și resurse suficiente 

mănâncă mic-dejun ȘI sunt mai productive — nu una o 

cauzează pe cealaltă. 
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XI. Rezumat — ce am învățat 

 

La sfârșitul acestui capitol, ar trebui să puteți: 

1.  Distinge Sistemul 1 (gândire rapidă, automată) de 

Sistemul 2 (gândire lentă, deliberată). 

2.  Recunoaște prejudecata de confirmare și să o 

contracarați prin căutarea activă a dovezilor contrare. 

3.  Identifica efectul de ancorare în negocieri, prețuri și 

estimări. 

4.  Înțelege mecanismele efectului de turmă și ale gândirii 

de grup. 

5.  Distinge corelația de cauzalitate și să identificați 

variabilele ascunse. 

6.  Recunoaște efectul Dunning-Kruger atât la alții cât și la 

voi înșivă. 

7.  Aplica cele zece întrebări ale gândirii critice în fața 

oricărei informații. 

 

❖   ❖   ❖ 

„Primul principiu este că nu trebuie să te 
înșeli pe tine însuți  și tu ești cel mai ușor de 

înșelat." 

 Richard Feynman 
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Cunoașterea prejudecăților cognitive nu ne face imuni la ele 

pentru că în continuare creierul nostru continuă să 

funcționeze după aceleași mecanisme dar ne dă un avantaj: 

știm unde să căutăm erorile și mai știm și când să încetinim 

și să lăsăm Sistemul 2 să preia controlul. 

Logica, pe care am studiat-o în Capitolul I, ne oferă regulile 

gândirii corecte. Capitolul de față ne arată de ce aceste reguli 

sunt atât de greu de respectat și cum să ne ajutăm să le 

urmăm mai des. 

Înarmați cu aceste cunoștințe despre Logică și despre 

procesele cognitive ale Minții suntem acum pregătiți să 

trecem la partea a treia, la Retorică, arta de a convinge. Vom 

vedea cum un vorbitor iscusit poate exploata aceste 

mecanisme ale minții și cum putem folosi această cunoaștere 

în mod etic. 

 

❖   ❖   ❖ 
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RETORICA 

Capitolul III 

Arta de a convinge — de la Aristotel la lumea 
modernă 

❖   ❖   ❖ 

„Retorica este facultatea de a descoperi, în 
orice subiect dat, mijloacele de persuasiune 

disponibile." 

Aristotel, Retorica 

 

I. Ce este retorica 

 

Retorica are o reputație ambiguă. Pentru unii, cuvântul 

evocă discursuri înflăcărate și înțelepciune antică. Pentru 

alții, evocă manipulare politică și cuvinte goale. Ambele 

asocieri conțin un sâmbure de adevăr și tocmai de aceea 

retorica merită studiată cu atenție. 

Termenul vine din limba greacă: rhetorike techne — arta 

vorbitorului. În Grecia antică retorica era una dintre cele mai 

prețuite discipline alături de logică și gramatică. Împreună, 

așa cum știm deja, ele formau Trivium — cele trei căi ale 

educației liberale clasice. 
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Retorica 

Arta și știința comunicării persuasive; disciplina care 

studiază mijloacele prin care un vorbitor sau un scriitor 

influențează gândurile, emoțiile și acțiunile publicului 

țintă. 

 

Observați că definiția nu spune nimic despre manipulare sau 

minciună. Retorica, în sens clasic, este o artă neutră, ea 

putând fi folosită în slujba adevărului sau a falsului, a binelui 

sau a răului. Tocmai de aceea trebuie înțeleasă: pentru a o 

putea folosi onest dar și pentru a recunoaște când aceasta 

este folosită împotriva noastră. 

„Arma celui nedrept este cuvântul. Arma 
celui drept este tot cuvântul dar mai bine 

mânuit." 

 Cicero 

 

În cele ce urmează vom studia retorica în trei mari 

dimensiuni: mijloacele de persuasiune (ce convinge), 

structura discursului (cum se construiește) și figurile de stil 

(cu ce se ornamentează). La final, vom vedea cum 

recunoaștem retorica în lumea modernă și cum o folosim în 

mod etic. 
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II. Scurt istoric al retoricii 

 

Retorica este mai veche decât filosofia. Înainte ca Socrate să 

pună întrebări în agora oratorii greci convingeau mulțimi, 

câștigau procese și decideau războaie prin puterea 

cuvântului. 

Grecia antică — nașterea disciplinei 

 

Primii profesori de retorică au fost sofiștii — intelectuali 

itineranți care îi învățau pe tineri, contra cost, arta de a 

argumenta. Gorgias, Protagoras și Isocrate sunt cele mai 

cunoscute nume. Sofiștii credeau că orice poziție poate fi 

apărată dacă vorbitorul găsește argumente suficient de bune, 

o idee care îi scandaliza pe filosofii aflați în căutarea 

adevărului absolut. 

Aristotel a sistematizat retorica în tratatul său Retorica — 

prima analiză sistematică și cea mai influentă din istoria 

disciplinei. Spre deosebire de sofiști Aristotel vedea retorica 

nu ca instrument al înșelăciunii ci ca artă a comunicării 

argumentate, strâns legată de logică și etică. 

Roma — retorica devine putere politică 

 

La Roma, retorica a dobândit o importanță practică uriașă. 

Republica romană funcționa prin dezbateri publice în Senat, 

în foruri, în tribunale. Cel mai mare orator roman, Marcus 
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Tullius Cicero, a codificat retorica în cinci etape canonice 

care au rămas valabile până astăzi. 

CELE CINCI CANOANE ALE RETORICII — CICERO 

1. Inventio — găsirea argumentelor: ce spun? 2. Dispositio 

— organizarea discursului: în ce ordine? 3. Elocutio — 

stilul și limbajul: cum spun? 4. Memoria — memorarea 

discursului: l-am învățat? 5. Actio — livrarea: cum mă 

prezint, gesticulez, modulez vocea?  Aceste cinci etape 

descriu complet procesul de pregătire a unui discurs 

convingător. 

 

Evul Mediu și Renașterea 

 

În Evul Mediu, retorica a supraviețuit în mănăstiri și 

universități ca parte din Trivium alături de logică și 

gramatică. Renașterea a readus retorica în centrul educației 

civice odată cu redescoperirea textelor clasice. Umanistul 

Erasmus din Rotterdam a scris tratate complete despre stilul 

retoric iar predicatorii și diplomații epocii erau adevărați 

virtuozi ai cuvântului. 

Modernitatea — retorica este pretutindeni 

 

Astăzi retorica nu mai este studiul exclusiv al oratorilor. 

Publicitatea, jurnalismul, comunicarea politică, negocierea 

comercială, discursul de motivare, toate sunt forme de 

retorică aplicată.  
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Din aceste motive putem afirma că nu am scăpat de retorică 

renunțând să o studiem ci am devenit doar mai vulnerabili la 

ea. 

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

 

Aristotel a identificat trei și numai trei mijloace 

fundamentale de persuasiune. Orice discurs convingător, de 

la un spot publicitar la un rechizitoriu, de la o predică la un 

discurs politic, folosește una sau mai multe dintre acestea. 

Cunoașterea lor este cheia înțelegerii oricărei comunicări 

persuasive. 

„Există trei tipuri de mijloace de 
persuasiune furnizate de cuvântul rostit: 
primul depinde de caracterul personal al 
vorbitorului; al doilea, de a pune publicul 

într-o anumită dispoziție; al treilea, de 
dovada furnizată de cuvintele discursului 

însuși." 

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

 

Ethos 

Mijlocul de persuasiune bazat pe caracterul, 

credibilitatea și autoritatea morală a vorbitorului. 

Publicul este convins nu doar de argumente ci și de cine 

le rostește. 

 

Etos este primul și, adesea, cel mai puternic mijloc de 

persuasiune. Înainte ca un vorbitor să rostească primul 

cuvânt publicul și-a format deja o impresie despre el bazată 

pe reputație, aspect, mod de a se prezenta, ton. 

Etosul funcționează la două niveluri: etos anterior 

discursului (reputația pre-existentă a vorbitorului) și etos 

construit în discurs (credibilitatea pe care vorbitorul și-o 

construiește prin modul în care vorbește). 

COMPONENTELE ETOSULUI — ARISTOTEL 

Phronesis — competența: vorbitorul știe despre ce 

vorbește. Arete — virtutea: vorbitorul este onest și de 

bună-credință. Eunoia — bunăvoința: vorbitorul dorește 

binele publicului și nu propriul interes.  Lipsa oricăreia 

dintre cele trei diminuează etosul. Un expert corupt are 

phronesis dar îi lipsește arete. Un om bun și ignorant are 

arete dar îi lipsește phronesis. 
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EXEMPLU MODERN 

De ce sfaturile medicale ale unui actor celebru sunt mai 

puțin credibile decât ale unui medic necunoscut? Actorul 

poate avea arete (bunăvoință) și eunoia (dorința de a 

ajuta), dar îi lipsește phronesis — competența în domeniu.  

Sau de ce un expert tehnic care vorbește rece și distant nu 

convinge? Are phronesis dar nu construiește eunoia — 

publicul nu simte că vorbitorului îi pasă de ei. 

 

2. Patos — apelul la emoții 

 

Patos 

Mijlocul de persuasiune care acționează asupra emoțiilor 

și sentimentelor publicului. Un discurs eficient nu doar 

informează ci provoacă stări emoționale care predispun 

la acceptarea mesajului. 

 

Patosul este cel mai direct și, adesea, cel mai rapid mijloc de 

persuasiune. El exploatează ceea ce am învățat în capitolul 

precedent și anume ”Sistemul 1” al lui Kahneman adică 

gândirea rapidă și emoțională care reacționează înainte ca 

”Sistemul 2” să poată analiza profund o situație dată. 

Aristotel nu condamna patosul ci îl considera legitim și 

necesar. Emoțiile sunt o parte a naturii umane iar un discurs 

care le ignoră complet este arid și ineficient. Problema apare 
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când patosul înlocuiește în loc să susțină argumentele 

raționale. 

 

EMOȚIILE CLASICE INVOCATE ÎN RETORICĂ 

Mila (eleos) — stârnită prin descrierea suferinței, a 

victimelor, a nedreptății. Frica (phobos) — stârnită prin 

descrierea pericolelor, a consecințelor negative. 

Indignarea (nemesis) — stârnită prin descrierea 

nedreptăților și a vinovaților. Mândria (to kalon) — 

stârnită prin apelul la identitate, valori și tradiție. 

Entuziasmul (chara) — stârnit prin viziuni ale viitorului, 

ale victoriei, ale posibilului. 

 

EXEMPLU — PATOS ÎN PUBLICITATE 

Reclama arată un câine singur, pe ploaie, cu ochii triști. 

Nicio statistică, nicio argumentare logică ci doar o 

imagine. În câteva secunde, spectatorul simte milă și 

dorința de a acționa.  Acesta este patos pur: emoția 

precede și înlocuiește gândirea. Publicitatea modernă este 

în proporție covârșitoare un exercițiu de patos. 

 

3. Logos — apelul la rațiune 

 

Logos 
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Mijlocul de persuasiune bazat pe argumente logice, 

dovezi, fapte și raționamente. Publicul este convins prin 

forța demonstrației și nu prin emoție sau autoritate. 

 

Logos este mijlocul de persuasiune cel mai strâns legat de 

logică, disciplina pe care am studiat-o în primele două 

capitole. Un discurs bogat în logos prezintă dovezi 

verificabile, argumente structurate, statistici relevante și 

raționamente clare. 

Logosul este cel mai puternic mijloc de persuasiune pe 

termen lung pentru că un argument solid rezistă în timp pe 

când emoțiile se disipează și credibilitatea vorbitorului poate 

fi pusă la îndoială. Dar logosul luat în izolare este rareori 

suficient pentru că fără etos nu ești ascultat iar fără patos nu 

ești ”simțit” de audiență. 

ECHILIBRUL CELOR TREI MIJLOACE 

Discursul perfect combină toate trei:  Etos: „Sunt medic cu 

20 de ani de experiență în oncologie." Logos: „Studiile 

arată că fumatul crește riscul de cancer pulmonar de 15 

ori." Patos: „Am pierdut pacienți tineri din cauza acestei 

boli și știu că se putea preveni."  Fiecare element întărește 

celelalte. Etosul face logosul credibil. Patosul face logosul 

memorabil. Logosul face patosul justificat. 
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IV. Tipurile de discurs retoric 

 

Aristotel a identificat trei tipuri fundamentale de discurs în 

funcție de publicul țintă și scopul lor. Această clasificare 

rămâne valabilă și astăzi chiar dacă formele s-au schimbat. 

1. Discursul deliberativ — politica 

 

Discursul deliberativ (symbouleutikon) 

Discursul care îndeamnă publicul să acționeze sau să nu 

acționeze într-un anumit fel. Se referă la viitor și 

urmărește binele comun. Specific dezbaterii politice și 

sfatului. 

 

Exemplele clasice: discursul lui Pericle în Adunarea 

ateniană, discursul lui Churchill în Parlament și discursul lui 

Martin Luther King „I Have a Dream". Toate îndeamnă 

publicul spre o acțiune sau o viziune despre viitor. Citiți-le ca 

temă de studiu pentru a identifica punctele lor forte. 

2. Discursul judiciar — dreptul 

 

Discursul judiciar (dikanikon) 

Discursul care acuză sau apără, care judecă fapte din 

trecut. Specific sălii de tribunal dar și oricărei situații în 

care se judecă comportamente trecute. 
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Rechizitoriile și pledoariile sunt formele sale clasice. Avocații 

sunt, prin natura profesiei, oratori specializați în discursul 

judiciar. Cicero, de exemplu, și-a construit reputația tocmai 

în tribunalele Romei. 

3. Discursul epideictic — elogiul și blamul 

 

Discursul epideictic (epideiktikon) 

Discursul care laudă sau blamează, care celebrează sau 

condamnă. Se referă la prezent și urmărește 

consolidarea valorilor comune ale unui grup. 

 

Discursurile funerare, laudationes, toasturile, discursurile de 

absolvire, elogiile — toate acestea sunt discursuri epideictice. 

Scopul lor nu este să convingă spre acțiune ci să întărească 

identitatea și valorile comunității. 

 

EXEMPLU CONTEMPORAN DE DISCURS 
EPIDEICTIC 

Discursul unui rector la ceremonia de absolvire: laudă 

generația de absolvenți, evocă valorile universității, 

celebrează realizările, proiectează speranțe pentru viitor.  

Nu cere o decizie specifică, nici nu judecă fapte trecute ci 

consolidează un sentiment de apartenență și valoare. 
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V. Structura discursului convingător 

 

Un discurs eficient nu este o colecție de idei bune aruncate la 

întâmplare. Are o structură, un plan deliberat care ghidează 

publicul de la o stare inițială la starea dorită de vorbitor. 

Retorica clasică a elaborat structuri detaliate iar noi aici le 

vom prezenta pe cele mai utile. 

Structura clasică în cinci părți 

 

1.  Exordium — introducerea: câștigă atenția și bunăvoința 

publicului. Stabilește etosul și anunță subiectul. 

2.  Narratio — expunerea: prezintă faptele și contextul în 

mod clar și favorabil poziției tale. 

3.  Confirmatio — argumentarea: prezintă dovezile și 

argumentele în favoarea poziției tale. 

4.  Refutatio — respingerea: anticipează și respinge 

obiecțiile adversarului. 

5.  Peroratio — concluzia: rezumă, amplifică emoțional și 

îndeamnă la acțiune. 

 

Această structură nu este un tipar rigid ci mai mult o hartă, 

un ghid general. De exemplu unele discursuri omit refutatio 

în timp ce altele inversează ordinea confirmatio și narratio 

dar cunoașterea structurii permite atât construcția cât și 

analiza oricărui discurs. 
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Exordium — arta de a începe 

 

Primele treizeci de secunde ale unui discurs sunt decisive. 

Publicul își formează o impresie care va colora tot ce 

urmează. Un exordiu bun trebuie să facă trei lucruri: să 

capteze atenția, să stabilească relevanța și să creeze o 

dispoziție favorabilă. 

 

TEHNICI DE EXORDIU 

Întrebarea retorică: „Câți dintre voi ați simțit vreodată că 

munca voastră nu este recunoscută?" — publicul se 

implică mental. Anecdota: o poveste scurtă și relevantă 

care ilustrează tema. Citatul surprinzător: o afirmație 

neașteptată care stârnește curiozitate. Statistica șocantă: o 

cifră care pune în perspectivă problema. Contrastul: 

„Trăim în cea mai bogată epocă din istorie — și totuși..." 

 

Peroratio — arta de a încheia 

 

Finalul unui discurs este la fel de important ca începutul, 

uneori chiar mai important pentru că rămâne ultimul în 

memoria publicului. O peroratio eficientă rezumă esența, 

amplifică emoția și lasă publicul cu un îndemn clar sau o 

imagine memorabilă. 
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TEHNICI DE PERORATIO 

Recapitularea elegantă: rezumă în două-trei propoziții 

esența discursului. Apelul emoțional final: o imagine, o 

poveste, o viziune care să rămână. Întoarcerea la exordiu: 

închei cu un ecou al poveștii sau imaginii de la început — 

efect de cadru. Îndemnul la acțiune (call to action): ce 

trebuie să facă publicul acum? Citatul memorabil: o 

sentință care să rămână gravată. 
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VI. Figuri de stil — ornamentele retoricii 

 

Figurile de stil sunt instrumentele prin care limbajul obișnuit 

devine memorabil, emoționant sau convingător. Ele nu sunt 

simplu decor ci sunt mașinării precise care produc efecte 

psihologice specifice. Retorica clasică a catalogat sute de 

figuri; vom prezenta cele mai importante și mai frecvent 

folosite. 

„Figurile de stil sunt devieri controlate de la 
uzul obișnuit al limbii, menite să producă un 

efect." 

 Quintilian, Institutio Oratoria 

Figuri de repetiție 

 

Repetiția este una dintre cele mai vechi și mai eficiente 

tehnici retorice. Creierul uman reține mai bine ceea ce aude 

de mai multe ori și asociază familiaritatea cu adevărul. 

 

Anafora 

Repetarea aceluiași cuvânt sau grup de cuvinte la 

începutul mai multor propoziții sau versuri consecutive. 

 

 

EXEMPLU DE ANAFORĂ 
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„Vrem pământ! 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 început creează ritm, intensitate și un 

sentiment de inevitabilitate. 

 

Epifora 

Repetarea aceluiași cuvânt sau grup de cuvinte la 

sfârșitul mai multor propoziții consecutive. Efectul invers 

al anaforei — accentul cade pe final. 

 

EXEMPLU DE EPIFORĂ 

„De ce am pierdut? Din lene. De ce am eșuat? Din lene. De 

ce nu am reușit? Din lene."  Cuvântul final devine o 

concluzie martelată, imposibil de ignorat. 

 

Chiasmus 

Figura prin care ordinea elementelor dintr-o propoziție 

este inversată în propoziția următoare, creând o 

structură în cruce (X). 

 

EXEMPLE DE CHIASM 

„Nu întreba ce poate face țara pentru tine — întreabă ce 

poți face tu pentru țară." — J.F. Kennedy  „Mănâncă 

pentru a trăi, nu trăi pentru a mânca." — Socrate.  
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Chiasmul creează o formulă memorabilă și are aerul unui 

aforism înțelept. 

 

Figuri de comparație 

 

Metafora 

Identificarea implicită a două lucruri diferite pe baza 

unei asemănări: un termen este substituit cu altul fără a 

folosi cuvinte de comparație. 

 

EXEMPLE DE METAFORĂ 

„Viața este o călătorie." — viața nu este literal o călătorie, 

dar metafora activează toate asocierile: drum, direcție, 

destinație, obstacole, companie de drum.  „Cuvintele sunt 

săgeți." — activează: viteză, precizie, rănire, intenție.  

Metafora nu doar descrie — restructurează modul în care 

gândim despre un subiect. 

 

Comparația (simila) 

Identificarea explicită a două lucruri diferite folosind 

cuvinte de comparație: „ca", „precum", „la fel ca". 

 

 

 



86 
 

EXEMPLE DE COMPARAȚIE 

„Discursul lui era ca o furtună — violent, imprevizibil, 

curățitor."  „Mintea unui copil este ca un burete — 

absoarbe tot."  Spre deosebire de metaforă, comparația 

face explicită distanța dintre cei doi termeni și de aceea are 

mai puțin impact emoțional dar mai multă claritate. 

 

Personificarea 

Atribuirea de calități, acțiuni sau emoții umane unor 

obiecte, animale sau abstracțiuni. 

 

EXEMPLE DE PERSONIFICARE 

„Timpul fuge." „Moartea bate la ușă." „Speranța a murit în 

sufletele lor."  Personificarea transformă abstracțiunile în 

entități cu care publicul poate empatiza emoțional. 

 

Figuri de amplificare 

 

Hiperbola 

Exagerarea conștientă și deliberată, folosită pentru a 

amplifica un efect emoțional — nu pentru a induce în 

eroare. 
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EXEMPLE DE HIPERBOLĂ 

„Ți-am spus asta de o mie de ori." „Mor de foame." „Acest 

film este cel mai bun din istoria cinematografiei."  

Hiperbola nu este minciună — publicul știe că este o 

exagerare. Efectul este amplificarea intensității 

emoționale a mesajului. 

 

Litota 

Negarea contrariului pentru a afirma ceva cu modestie 

aparentă sau ironie. Subestimarea deliberată. 

 

EXEMPLE DE LITOTĂ 

„Nu e rău deloc." (în loc de „e excelent") „Nu era tocmai 

sărac." (despre un om foarte bogat) „Winston Churchill nu 

era un orator lipsit de talent."  Litota creează distanță 

ironică și, paradoxal, intensifică mesajul prin subestimare. 

 

Întrebarea retorică 

Întrebarea la care nu se așteaptă un răspuns explicit — 

răspunsul este evident sau implicit în contextul 

discursului. Funcționează ca o afirmație deghizată. 
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EXEMPLE DE ÎNTREBARE RETORICĂ 

„Există cineva în această sală care să nu dorească o viață 

mai bună pentru copiii săi?" „Oare nu am suferit destul?" 

„Cine poate rămâne indiferent în fața unei astfel de 

nedreptăți?"  Întrebarea retorică implică publicul mental 

și emoțional, îl face să gândească în direcția dorită de 

vorbitor. 

 

VII. Figuri logice și argumente retorice 

 

Dincolo de figurile de stil care acționează asupra emoțiilor, 

retorica dispune și de instrumente logice,  argumente care 

conving prin structura lor rațională. Cel mai important este 

entimema retorică. 

Entimema retorică 

 

Am întâlnit entimema în capitolul de logică — silogismul cu 

o premisă implicită. În retorică, entimema este argumentul 

de bază: un raționament prescurtat în care o premisă este 

subînțeleasă de public. 

 

ENTIMEMA ÎN DISCURSUL PUBLIC 

Un politician spune: „Economia a crescut sub conducerea 

mea — votați-mă din nou."  Silogismul complet: Premisa 
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implicită: Dacă economia crește, politica guvernului este 

bună. Premisa explicită: Economia a crescut sub 

conducerea mea. Concluzie: Politica mea este bună — deci 

votați-mă.  Premisa implicită este adesea contestabilă 

(economia poate crește din cauze externe, independente 

de politică), dar entimema o ascunde în zona neexaminată 

a discursului. 

 

Exemplul retoric 

 

Aristotel distingea două mari instrumente de persuasiune 

prin logos: entimema (deducția) și exemplul (inducția). 

Exemplul retoric funcționează ca o inducție — din unul sau 

câteva cazuri se trage o concluzie generală. 

 

EXEMPLUL ÎN DISCURSUL RETORIC 

„Uite ce s-a întâmplat în Finlanda când au investit în 

educație: rezultate școlare de top, economie competitivă, 

coeziune socială. Să facem și noi același lucru."  

Argumentul pleacă de la un caz particular (Finlanda) și 

ajunge la o recomandare generală. Forța și slăbiciunea sa 

sunt aceleași ca ale oricărei inducții: câte cazuri, cât de 

reprezentative? Ce condiții speciale sunt în Finlanda dar 

nu există în altă țară?  
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Topos-urile — locurile comune ale 
argumentării 

 

Topos (pl. topoi) 

Un „loc comun" al argumentării — un tipar de argument 

care poate fi aplicat în orice domeniu. Aristotel a 

catalogat zeci de astfel de tipare; ele sunt scheletele pe 

care se construiesc argumentele specifice. 

 

TOPOI FRECVENȚI 

Toposul contrariului: „Dacă războiul produce suferință, 

pacea produce fericire." Toposul mai mult și mai puțin: 

„Dacă nu poate fi condamnat cel care a furat mult, cu atât 

mai puțin cel care a furat puțin." Toposul definiției: 

„Aceasta nu este corupție ci este comision de 

intermediere." Toposul consecințelor: „Dacă facem X, va 

urma Y și Y este dezastruos." Toposul precedentului: 

„Acesta este același lucru pe care l-am mai făcut în 1990 și 

a eșuat." 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



91 
 

VIII. Retorica în lumea modernă 

 

Aristotel scria pentru o lume în care discursul public se 

desfășura în agora, sub cerul liber, cu oameni care se priveau 

în față. Lumea noastră este radical diferită și totuși 

principiile retorice rămân la fel de valabile, aplicate pe 

suporturi noi. 

Publicitatea — retorica comercială 

 

Publicitatea modernă este poate cel mai pur exemplu de 

retorică aplicată. 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 

misterioasă, o muzică melancolică, un slogan în franceză, 

o imagine finală cu sticla elegantă.  Etos: franceza și 

designul minim sugerează rafinament și autenticitate 

europeană. Patos: misterul și melancolia activează dorința 

de a fi interesant și sofisticat. Logos: absent aproape 

complet, nu există nicio informație despre compoziție sau 

calitate.  Concluzia: publicitatea de lux este aproape în 

totalitate un amestec de etos și patos. Cei care pot 

identifica aceste componente sunt mult mai puțin 

vulnerabili la manipularea lor emoțională 
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Discursul politic 

 

Discursul politic modern combină retorica clasică cu 

psihologia cognitivă și cu tehnicile media. Scriitorii 

profesioniști de discursuri construiesc texte calibrate pentru 

public țintă analizând tonul, ritmul, alegerea cuvintelor și 

ordinea argumentelor. 

 

TEHNICI RETORICE ÎN DISCURSUL POLITIC 

Framing — definirea problemei în termeni care 

favorizează propria poziție: „taxă pe moștenire" vs. „taxă 

pe moarte". Dog whistle — cuvinte cu sens dublu: unul 

explicit, neutru; unul implicit, înțeles de un grup specific. 

Tricolon — lista de trei elemente: „Libertate, egalitate, 

fraternitate." Trei este numărul perfect retoric — suficient 

pentru ritm, insuficient pentru a obosi. Repetarea numelui 

adversarului cu un epitet negativ, până când asocierea 

devine automată. 

 

Retorica digitală — rețelele sociale 

 

Rețelele sociale au creat un nou spațiu retoric cu reguli 

proprii. Constrângerea de spațiu (tweets, postări scurte) 

favorizează sloganurile și entimemele în detrimentul 

argumentelor desfășurate. Viteza circulației favorizează 

”Sistemul 1” definit de Kahneman, reacțiile emoționale 

rapide în detrimentul analizei de ”Sistem 2”. 
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CARACTERISTICILE RETORICII DIGITALE 

Economie extremă: mesajul trebuie să funcționeze în 

câteva secunde. Algoritmii amplifică conținutul emoțional 

— în special indignarea și frica. Echo chambers — 

camerele de ecou întăresc prejudecata de confirmare la 

scară industrială. Lipsa contextului — frazele sunt extrase 

și recombinate pierzând nuanța. Viteza — nu există timp 

pentru verificare și analiză. 

 

Consecința: în mediul digital, retorica degradată, 

manipulatorie, emoțională și lipsită de logos prosperă mai 

ușor decât retorica autentică. Cunoașterea principiilor 

retorice ne ajută să recunoaștem această degradare și să 

rezistăm. Autorii care chiar fac educație publică articole 

elaborate, argumentate și îndeajuns de lungi încât să 

cuprindă toate elementele retoricii clasice. 
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IX. Retorica etică — convingere fără 
manipulare 

 

Există o întrebare legitimă la care trebuie să răspundem: 

există o diferență între a convinge și a manipula? Și dacă da, 

unde se află granița? 

„Oratorul desăvârșit este omul bun care 
vorbește bine." 

 Quintilian, Institutio Oratoria 

 

Quintilian, cel mai mare pedagog al retoricii latine. Acesta 

credea că retorica autentică este inseparabilă de virtute. Un 

orator care minte sau manipulează poate obține succese pe 

termen scurt dar își erodează etosul și fără etos retorica își 

pierde valoarea. 

Criterii pentru o retorică etică 

 

1.  Acuratețea faptelor — nu invocați fapte false sau statistici 

denaturate chiar dacă servesc argumentul. 

2.  Onestitatea premiselor — faceți vizibile premisele pe 

care se sprijină argumentul, nu le ascundeți. 

3.  Proporționalitatea emoțională — patosul trebuie să 

reflecte realitatea, nu să o distorsioneze pentru efect. 

4.  Respectul față de public — tratați publicul ca adulți 

capabili să judece, nu ca mase ce trebuie manipulate. 
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5.  Buna-credință — prezentați corect poziția adversarului 

înainte de a o contesta (nu omul de paie). 

 

Retorica etică nu înseamnă retorică slabă. Dimpotrivă, un 

discurs onest, bine construit, convingător prin puterea 

argumentelor și autenticitatea emoțiilor este mai eficient pe 

termen lung decât orice manipulare sofisticată. 

 

TEST DE ETICĂ RETORICĂ 

Înainte de a folosi un argument sau o figură de stil, puneți-

vă două întrebări:  1. Dacă publicul ar cunoaște toate 

faptele relevante ar mai fi convins de argumentul meu? 2. 

Folosesc emoțiile pentru a susține un adevăr sau pentru a 

ascunde o minciună?  Dacă răspunsul la prima întrebare 

este „nu" sau la a doua este „da" — argumentul este 

manipulatoriu, nu retoric. 
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X. Exerciții practice 

 

Exercițiile de mai jos acoperă identificarea, analiza și 

construcția elementelor retorice. Lucrați singur înainte de a 

citi răspunsurile. 

Exercițiul 1 — Identificați Etos, Logos, Patos 

 

Citiți fragmentele de mai jos și identificați mijloacele de 

persuasiune dominante (Etos / Logos / Patos). Argumentați 

alegerea. 

 

FRAGMENT A 

„Potrivit unui studiu publicat în revista medicală The 

Lancet, care a urmărit 50.000 de pacienți timp de zece ani, 

persoanele care dorm mai puțin de șase ore pe noapte au 

un risc cu 48% mai mare de boli cardiovasculare." 

 

FRAGMENT B 

„Sunt pediatru de douăzeci și cinci de ani. Am văzut cu 

ochii mei ce face lipsa somnului din copiii pacienților mei. 

Vă rog să mă ascultați." 
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FRAGMENT C 

„Imaginați-vă că vă treziți într-o dimineață și nu vă mai 

recunoașteți copilul în oglindă — obosit, palid, absent. 

Aceasta este realitatea a milioane de familii astăzi." 

 

Exercițiul 2 — Identificați figura de stil 

 

Numiți figura de stil prezentă în fiecare exemplu. 

 

EXEMPLUL 1 

„Timpul înseamnă bani." 

 

EXEMPLUL 2 

„Nu întreba ce poate face țara pentru tine — întreabă ce 

poți face tu pentru țară." 

 

EXEMPLUL 3 

„Vrem școli mai bune! Vrem spitale mai bune! Vrem 

drumuri mai bune!" 

 

EXEMPLUL 4 

„Nu era tocmai un om modest." 
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EXEMPLUL 5 

„Există cineva în această sală care să nu-și iubească 

copiii?" 

 

Exercițiul 3 — Construiți un discurs scurt 

 

Scrieți un discurs de 10-15 rânduri pe una dintre temele de 

mai jos. Trebuie să includeți: un exordiu eficient, cel puțin un 

argument logos, un apel plin de patos și o peroratio cu 

îndemn la acțiune. 

 

—  Importanța lecturii în școala românească 

—  De ce trebuie protejate monumentele istorice  

—  Beneficiile voluntariatului pentru tineri 

 

Exercițiul 4 — Analizați o reclamă 

 

Alegeți o reclamă TV sau online pe care o cunoașteți și 

analizați-o retoric: ce mijloace de persuasiune folosește? 

Cum funcționează etosul mărcii? Ce emoții activează? Există 

logos? Este etică retorica folosită? 
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XI. Răspunsuri comentate 

 

Exercițiul 1 — Răspunsuri 

 

FRAGMENT A — LOGOS DOMINANT 

Studiu citat (The Lancet — publicație de referință), număr 

mare de participanți (50.000), durată lungă (zece ani), 

cifră precisă (48%). Toate elementele unui argument bazat 

pe dovezi verificabile. Etosul sursei (The Lancet) susține 

logosul. 

 

FRAGMENT B — ETOS DOMINANT 

Douăzeci și cinci de ani de experiență (phronesis — 

competență), „am văzut cu ochii mei" (experiență directă, 

nu abstractă), „vă rog să mă ascultați" (eunoia — 

recunoaște că publicul are de ales). Construcția deliberată 

a credibilității personale. 

 

FRAGMENT C — PATOS DOMINANT 

Imaginea copilului obosit și palid activează emoțiile 

parentale. „Nu vă mai recunoașteți copilul" — o frică 

profundă. „Milioane de familii" — amplificare prin scară. 

Nicio cifră, niciun studiu, nicio referință la autoritate — 

emoție pură. 

 

 



100 
 

Exercițiul 2 — Răspunsuri 

 

EXEMPLUL 1 — METAFORĂ 

„Timpul înseamnă bani" — timpul este identificat cu banii 

fără termen de comparație explicit. Una dintre cele mai 

comune și mai influente metafore din cultura modernă. 

 

EXEMPLUL 2 — CHIASM 

Ordinea „țară → tu" este inversată în „tu → țară". 

Structura în cruce creează o formulă memorabilă și 

paradoxală. 

 

EXEMPLUL 3 — ANAFORĂ 

Repetarea „Vrem" la începutul fiecărei propoziții creează 

ritm, intensitate și un efect de acumulare. 

 

EXEMPLUL 4 — LITOTĂ 

„Nu tocmai modest" înseamnă „foarte modest" sau, ironic, 

„deloc modest" — ambiguitatea este intenționată. 

Subestimarea deliberată. 

 

EXEMPLUL 5 — ÎNTREBARE RETORICĂ 

Răspunsul este evident: toți iubesc copiii. Întrebarea nu 

cere un răspuns — activează sentimentul parental pentru 

a pregăti un argument ulterior. 
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XII. Rezumat — ce am învățat 

 

La sfârșitul acestui capitol, ar trebui să puteți: 

1.  Defini retorica și să o distingeți de simpla elocvență sau 

manipulare. 

2.  Descrie scurtul parcurs istoric al retoricii — de la sofiști 

la era digitală. 

3.  Identifica și aplica cele trei mijloace de persuasiune: 

Etos, Logos și Patos. 

4.  Distinge cele trei tipuri de discurs: deliberativ, judiciar, 

epideictic. 

5.  Construi un discurs după structura clasică în cinci părți. 

6.  Recunoaște și folosi figurile de stil esențiale: anaforă, 

epiforă, chiasm, metaforă, comparație, personificare, 

hiperbolă, litotă, întrebare retorică. 

7.  Analiza retorica publicității, discursului politic și 

comunicării digitale. 

8.  Aplica criteriile retoricii etice — convingere fără 

manipulare. 

❖   ❖   ❖ 

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

 Rudyard Kipling 

Logica ne oferă regulile gândirii corecte. Psihologia cognitivă 

ne arată de ce le încălcăm. Retorica ne învață cum să 
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comunicăm convingător, elegant și, dacă alegem aceasta, 

onest. 

Cele trei discipline pe care le studiem în această carte nu sunt 

discipline separate ci sunt fețele aceleiași monede. Gândirea 

clară (logica), conștiința propriilor limite (psihologia 

cognitivă) și comunicarea eficientă (retorica) formează 

împreună arsenalul complet al minții cultivate. 

Urmează Gramatica, nu ca regulă sterilă ci ca artă a preciziei. 

Vom vedea că a scrie corect și a gândi clar sunt, în fond, 

același lucru. 

❖   ❖   ❖ 
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GRAMATICA 

Capitolul IV 

Fundamente ale limbii române — a scrie corect 
înseamnă a gândi clar 

❖   ❖   ❖ 

„Limba este casa ființei.” 

Martin Heidegger 
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I. De ce contează gramatica 

 

Gramatica are o reputație proastă. Pentru mulți oameni ea 

evocă ore plictisitoare de școală, reguli arbitrare și profesori 

severi. Această reputație este nedreaptă și, mai grav, 

periculoasă. Periculoasă pentru că, respingând gramatica, 

respingem un instrument esențial al gândirii clare. 

A scrie corect nu este un semn de pedanterie ci un semn de 

respect față de cititor și față de propriile gânduri. O 

propoziție greșit construită nu este doar urâtă, ea este adesea 

neclară sau ambiguă. Confuzia din limbă reflectă, de cele mai 

multe ori, confuzia din minte. 

„Limba română este patria mea.” 

 Nichita Stănescu 

Acest capitol nu urmărește să vă transforme în gramaticieni 

ci urmărește ceva mai modest și mai util: să vă dea 

instrumentele de bază pentru a scrie corect, a înțelege 

structura propoziției române și a evita greșelile cele mai 

frecvente. Nimic mai mult dar nici mai puțin. 
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Gramatica 

Ansamblul regulilor care guvernează structura unei 

limbi — modul în care cuvintele se formează, se modifică 

și se combină în propoziții corecte și clare. 

 

Gramatica are două mari ramuri: morfologia (studiul 

formelor cuvintelor, cum se schimbă, cum se clasifică) și 

sintaxa (studiul relațiilor dintre cuvinte în propoziție). Le 

vom parcurge pe amândouă, simplu și practic. 

II. Părțile de vorbire — ce fel de cuvânt este 
acesta? 

 

Orice cuvânt dintr-o propoziție aparține unei categorii 

gramaticale — o parte de vorbire. Clasificarea nu este un scop 

în sine ci ne ajută să înțelegem ce face un cuvânt în propoziție 

și cum trebuie să se acorde cu celelalte cuvinte. 

Limba română are zece părți de vorbire. Le prezentăm pe 

rând cu definiții simple și exemple din limbajul curent. 
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1. Substantivul 

 

Substantivul 

Partea de vorbire care denumește ființe, lucruri, 

fenomene, stări sau noțiuni abstracte. Răspunde la 

întrebările: cine? ce? 

 

Substantivele românești au gen (masculin, feminin, neutru), 

număr (singular, plural) și caz (nominativ, acuzativ, genitiv, 

dativ, vocativ). Această flexiune — schimbarea formei după 

context — este una dintre caracteristicile distinctive ale 

limbii române. 

 

EXEMPLE DE SUBSTANTIVE 

om, carte, copac, fericire, dragoste, școală, București, 

Dunăre  Singular → Plural: om → oameni       carte → cărți       

copac → copaci masă → mese        casă → case         câine 

→ câini 

 

Genul substantivelor — o capcană frecventă 

 

Genul neutru este specific limbilor romanice orientale, 

inclusiv română. Substantivele neutre se comportă ca 

masculine la singular și ca feminine la plural. 
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GREȘIT 

Două scaune frumoși 

CORECT 

Două scaune frumoase 

Scaun este neutru: un scaun (masculin) → două scaune 

(feminin). Adjectivul se acordă cu forma plurală, deci 

feminine: frumoase. 

 

2. Articolul 

 

Articolul 

Partea de vorbire care însoțește substantivul și arată 

dacă acesta este determinat (cunoscut) sau nedeterminat 

(necunoscut). În română, articolul hotărât se atașează la 

sfârșitul substantivului. 

 

Aceasta este o particularitate fascinantă a limbii române față 

de alte limbi romanice: articolul hotărât nu stă înaintea 

substantivului (ca în franceză sau spaniolă), ci se lipește de 

sfârșitul lui. 

 

ARTICOL NEHOTĂRÂT VS. HOTĂRÂT 

un om → omul          o carte → cartea un copac → copacul     

o casă → casa un scaun → scaunul     o masă → masa  

Plural: niște oameni → oamenii    niște cărți → cărțile niște 

scaune → scaunele 
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3. Adjectivul 

 

Adjectivul 

Partea de vorbire care exprimă o însușire a unui 

substantiv sau pronume. Se acordă în gen, număr și caz 

cu substantivul pe care îl determină. 

 

Acordul adjectivului cu substantivul este una dintre regulile 

fundamentale ale gramaticii române și una dintre sursele 

cele mai frecvente de greșeli. 

 

GREȘIT 

O zi frumos 

CORECT 

O zi frumoasă 

Ziua este feminin. Adjectivul trebuie să fie la feminin: 

frumoasă, nu frumos. 

 

GREȘIT 

Băieții cei cuminte 

CORECT 

Băieții cei cuminți 

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

acordul este obligatoriu. 

 

Gradele de comparație ale adjectivului sunt: pozitiv 

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

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

inferioritate (mai puțin frumos) și superlativ relativ (cel mai 

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

 

Pronumele 

Partea de vorbire care înlocuiește un substantiv, evitând 

repetarea. Există mai multe tipuri: personal, reflexiv, 

posesiv, demonstrativ, relativ, interogativ, nehotărât, 

negativ. 

 

 

PRONUME PERSONALE — FORMELE DE BAZĂ 

Persoana I:   eu / noi Persoana a II-a:  tu / voi Persoana a 

III-a: el, ea / ei, ele  Forme accentuate vs. neaccentuate 

(clitice): Mă duc. (neaccentuat)   →   Pe mine mă duc. 

(accentuat) Îi spun. (neaccentuat)  →   Lui îi spun. 

(accentuat) 

 

GREȘIT 

L-am văzut pe el ieri 

CORECT 

L-am văzut ieri / Pe el l-
am văzut ieri 

Dublarea pronumelui prin formă neaccentuată (l-) și 

accentuată (pe el) este corectă gramatical, dar redundantă în 

propoziție simplă. Se folosește corect pentru accent sau 

contrast: Pe el l-am văzut, nu pe ea. 
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5. Numeralul 

 

Numeralul 

Partea de vorbire care exprimă un număr sau un raport 

numeric. Poate fi cardinal (unu, doi, trei...), ordinal 

(primul, al doilea...) sau colectiv (amândoi, tustrei...). 

 

GREȘIT 

Al doilea etaj / A doua 
etaj 

CORECT 

Al doilea etaj (etaj = 
masculin/neutru) 

Numeralul ordinal se acordă în gen cu substantivul: al doilea 

etaj, a doua stradă, al treilea capitol, a treia zi. 

 

GREȘIT 

Amândoi fetele 

CORECT 

Amândouă fetele 

Colectivul amândouă este forma feminină. Amândoi — pentru 

masculin/neutru; amândouă — pentru feminin. 

 

6. Verbul 

 

Verbul 

Partea de vorbire care exprimă o acțiune, o stare sau o 

existență. Este nucleul propoziției — fără verb, nu există 

propoziție completă. 
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Verbul românesc se schimbă după persoană, număr, timp, 

mod și diateza. Această bogăție flexionară face din verbul 

român unul dintre cele mai complexe din limbile romanice 

— dar și unul dintre cele mai expresive. 

 

CONJUGAREA VERBULUI A MERGE — PREZENT 
INDICATIV 

eu merg          noi mergem tu mergi          voi mergeți el / ea 

merge     ei / ele merg 

 

Timpurile verbale esențiale 

 

Nu vom trece prin toate timpurile — sunt multe și subtile. 

Vom prezenta timpurile de bază și greșelile frecvente 

asociate lor. 

 

PREZENT, PERFECT COMPUS, IMPERFECT, 
VIITOR 

Prezent: Eu scriu o carte. Perfect compus: Eu am scris o 

carte. (acțiune încheiată) Imperfect: Eu scriam o carte. 

(acțiune în desfășurare în trecut) Mai mult ca perfect: Eu 

scrisesem o carte. (acțiune încheiată înaintea alteia din 

trecut) Viitor: Eu voi scrie o carte. Viitor popular: Eu o să 

scriu o carte. 
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7. Adverbul 

 

Adverbul 

Partea de vorbire care determină un verb, un adjectiv sau 

un alt adverb, arătând circumstanțe ale acțiunii: timp, 

loc, mod, cauză, scop. 

 

TIPURI DE ADVERBE 

Loc: aici, acolo, sus, jos, aproape, departe Timp: azi, ieri, 

mâine, acum, atunci, mereu, uneori Mod: bine, rău, 

repede, încet, astfel, împreună Cantitate: mult, puțin, 

destul, prea, cam, aproape 

 

 

8. Prepoziția 

 

Prepoziția 

Cuvânt invariabil care leagă un substantiv, pronume sau 

numeral de alt element din propoziție, arătând un raport 

de loc, timp, mod, cauză etc. 

 

PREPOZIȚII FRECVENTE ȘI CAZUL PE CARE ÎL 
CER 

Cu acuzativul: pe, la, în, cu, de, pentru, despre, dintre, 

prin, spre, după, lângă. Cu genitivul:  asupra, împotriva, 
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înaintea, înapoia, în fața, în spatele, din cauza. Cu dativul:     

datorită, mulțumită, grație, conform, potrivit, față de. 

 

GREȘIT 

Datorită ploii, am rămas 
acasă 

CORECT 

Din cauza ploii, am rămas 
acasă 

Datorită exprimă un raport pozitiv (datorită efortului, am 

reușit). Pentru raport negativ, se folosește din cauza. Aceasta 

este una dintre greșelile cele mai frecvente în limba română. 

 

 

9. Conjuncția 

 

Conjuncția 

Cuvânt invariabil care leagă două propoziții sau două 

elemente de același fel din propoziție. 

 

CONJUNCȚII COORDONATOARE ȘI 
SUBORDONATOARE 

Coordonatoare (leagă elemente egale): și, dar, sau, ori, 

însă, ci, deci, prin urmare, totuși  Subordonatoare 

(introduc propoziții secundare): că, să, dacă, deși, fiindcă, 

pentru că, ca să, când, unde, cum. 

 

GREȘIT CORECT 
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Nu am venit fiindcă eram 
bolnav ci fiindcă am uitat 

Nu am venit fiindcă eram 
bolnav ci pentru că am 
uitat 

Nu este greșit gramatical dar stilistic repetarea aceleiași 

conjuncții nu este elegantă. Alternarea sinonimelor (fiindcă / 

pentru că / deoarece) îmbunătățește textul. 

 

10. Interjecția 

 

Interjecția 

Cuvânt care exprimă direct o stare afectivă, o chemare, o 

onomatopee sau un salut. Nu are funcție sintactică 

propriu-zisă; stă în afara structurii propoziției. 

 

 

EXEMPLE DE INTERJECȚII 

Ah! Oh! Vai! Ura! Bravo! Hei! Poftim! Zoom! Poc! Trosc! 

(onomatopee) Bună! Salut! La revedere! (salut). 

 

III. Sintaxa — cum se construiește propoziția 

 

Dacă morfologia studiază cuvintele în sine, sintaxa studiază 

relațiile dintre ele. O propoziție nu este o simplă înșiruire de 

cuvinte ci este o structură în care fiecare element are un rol 

precis. 
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„Cuvintele sunt ca banii: valorează nu prin 
ele însele ci prin ce pot cumpăra împreună.” 

 Lucian Blaga 

Subiectul și predicatul — inima propoziției 

 

Orice propoziție completă are cel puțin două elemente 

esențiale: un subiect (despre cine sau ce vorbim) și un 

predicat (ce spunem despre subiect). Fără unul dintre ele, 

propoziția este incompletă sau eliptică. 

 

Subiectul 

Partea de propoziție care arată cine face acțiunea sau 

despre cine/ce se face o afirmație. Răspunde la 

întrebările: cine? ce? 

 

Predicatul 

Partea de propoziție care exprimă acțiunea, starea sau 

existența subiectului. Poate fi verbal (un verb) sau 

nominal (verb copulativ + nume predicativ). 

 

SUBIECT ȘI PREDICAT 

Copilul doarme.  → subiect: copilul / predicat verbal: 

doarme Maria este fericită. → subiect: Maria / predicat 

nominal: este fericită Plouă.  → propoziție fără subiect 
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exprimat (subiect inclus în verb) Cine tace, consimte.→ 

subiect: cine / predicat: tace 

 

Acordul dintre subiect și predicat 

 

Una dintre regulile fundamentale ale sintaxei române este 

acordul predicatului cu subiectul în persoană și număr. Pare 

simplu și este simplu în cazurile clare. Dificultățile apar în 

situații speciale. 

 

GREȘIT 

Majoritatea elevilor au 
luat note mari 

CORECT 

Majoritatea elevilor a luat 
note mari 

Subiectul este majoritatea (singular), nu elevilor. Predicatul se 

acordă cu subiectul gramatical, nu cu substantivul din 

genitivul care urmează. Totuși, în vorbirea curentă, acordul cu 

sensul (au luat) este larg acceptat. 

 

GREȘIT 

Maria și Ion a venit la 
petrecere 

CORECT 

Maria și Ion au venit la 
petrecere 

Când subiectul este multiplu (Maria și Ion), predicatul se pune 

la plural. 

 

GREȘIT 

Nimeni nu știu nimic 

CORECT 

Nimeni nu știa nimic 
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Pronumele nehotărâte nimeni, cineva, fiecare, oricine cer 

predicatul la singular, persoana a treia. 

 

Atributul și complementul 

 

Atributul 

Partea secundară de propoziție care determină un 

substantiv sau un pronume, adăugând o caracteristică. 

Răspunde la: care? al cui? câți? câte? 

 

Complementul 

Partea secundară de propoziție care completează sensul 

predicatului, arătând circumstanțele acțiunii (loc, timp, 

mod, cauză, scop, obiect). 

 

ATRIBUT ȘI COMPLEMENT 

Cartea frumoasă este pe masă. → frumoasă = atribut 

adjectival al lui carte → pe masă = complement de loc.  Ea 

citește cu plăcere o carte de aventuri. → cu plăcere = 

complement de mod → o carte = complement direct → de 

aventuri = atribut substantival al lui carte. 
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IV. Punctuația — pauze care salvează sensul 

 

Punctuația nu este un ornament opțional. Ea face parte din 

structura textului și poate schimba radical sensul unei 

propoziții. Un semn de punctuație la locul greșit poate 

transforma o afirmație în contrariul ei. 

 

VIRGULA CARE SALVEAZĂ VIEȚI 

Să mâncăm, copii! → invitație la masă adresată copiilor. 

Să mâncăm copii! →   canibalism.  El a spus că Mihai 

minte.  →  el afirmă că Mihai minte. El, a spus că Mihai, 

minte.  →   el minte (Mihai a spus asta).  Aceste exemple 

extreme ilustrează că punctuația nu este decorativă ci este 

structurală. 

 

Virgula — cel mai folosit și mai greșit semn 

 

Virgula este semnul de punctuație cel mai frecvent și cel mai 

frecvent folosit greșit. Iată regulile esențiale: 

 

1.  Între elementele unei enumerații: Am cumpărat 

mere, pere, prune și cireșe. 

 

2.  Înaintea conjuncțiilor adversative: Vreau să vin, 

dar nu pot. / Am încercat, însă nu am reușit. 
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3.  La vocative: Vino, Mihai! / Doamnă, aveți dreptate. 

 

4.  La propoziții incidente (intercalate): Cartea, după 

părerea mea, este excelentă. 

 

5.  Înaintea propozițiilor subordonate cu că, care, 

când (în anumite contexte): Știu că vine. (fără 

virgulă) vs. Vine, când poate. (cu virgulă — nuanță 

temporală) 

 

Greșeli frecvente de virgulă 

 

GREȘIT 

Îmi place, că ai venit 

CORECT 

Îmi place că ai venit 

Nu se pune virgulă între predicat și propoziția completivă 

directă introdusă prin că. Regula: dacă poți înlocui că-

propoziția cu un substantiv (Îmi place venirea ta), nu se pune 

virgulă. 

 

GREȘIT 

Copilul care aleargă, este 
fericit 

CORECT 

Copilul care aleargă este 
fericit 

Propoziția relativă restrictivă (care identifică subiectul) nu se 

separă prin virgulă. Virgula apare doar la relativele 

explicative: Mihai, care este prietenul meu, a venit — unde 

Mihai este deja identificat. 
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GREȘIT 

Am mâncat și, am băut 

CORECT 

Am mâncat și am băut 

Nu se pune virgulă înaintea lui și când leagă două propoziții 

cu același subiect și aceeași construcție. 

 

Punctul, semnul de întrebare și semnul de 
exclamare 

 

Punctul marchează sfârșitul unei propoziții enunțiative. 

Semnul de întrebare pe cel al unei interogative. Semnul de 

exclamare pe cel al unei exclamative sau imperative. 

Greșeala frecventă este lipsa lor sau folosirea mai multor 

semne de exclamare pentru a sugera intensitate (!!!), un 

obicei colocvial acceptabil în mesaje informale, dar inadecvat 

în scriere formală. 

 

Două puncte și punct și virgulă 

 

DOUĂ PUNCTE (:) 

Se folosesc pentru: a introduce o enumerație: Am nevoie 

de: mere, lapte și pâine. Pentru a introduce o explicație sau 

o concluzie: Concluzia este clară: a greșit. Pentru a 

introduce un citat sau un discurs direct: El a spus: „Mâine 

plec." 
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PUNCT ȘI VIRGULĂ (;) 

Marchează o pauză mai lungă decât virgula, dar mai scurtă 

decât punctul. Se folosește între propoziții strâns legate 

semantic, dar independente sintactic: A muncit mult; 

rezultatele au apărut. Unii au venit devreme; alții au 

întârziat; câțiva nu au venit deloc. 

 

Ghilimelele și cratima 

 

GHILIMELELE 

Ghilimelele românești sunt: „...” (jos-sus), nu "..." 

(englezești).  Se folosesc pentru: — citate și discurs direct: 

El a spus: „Vino mâine.” — cuvinte folosite cu sens ironic 

sau special: Acest „expert” nu a citit niciodată un studiu. — 

titluri de cărți, filme, articole când nu se scriu cu italice. 

 

CRATIMA 

Cratima (-) are mai multe roluri: — unește pronumele 

clitic de verb: du-te, spune-mi, l-am văzut — marchează 

dialogul (linia de dialog, de fapt linie lungă: —) — unește 

cuvinte compuse: floarea-soarelui, bună-ziua — 

marchează despărțirea în silabe la capăt de rând  Atenție: 

linia de dialog (—) este diferită de cratimă (-) și de linie de 

pauză (–). 
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Iată câteva reguli simple și clare pentru folosirea cratimei: 
 
Regula 1 
Verbul + pronumele reflexiv sau personal 
Când un verb se leagă direct de pronumele mă, te, se, ne, 
vă, îl, îi, mi, ți, le, o, între ele se pune cratimă. Exemple: du-
te, spune-mi, dă-i, ia-o, uită-te, gândește-te, du-te, spune-
mi. 

 
Testul simplu: poți pune pronumele înaintea verbului fără 
să schimbi sensul? Dacă da → cratimă. „Te duci?" → „Du-
te!" 
 
Regula 2 
Două pronume consecutive după verb 
Când verbul este urmat de două pronume (de ex. mi-l, ți-
l, ni-l), toate elementele se leagă cu cratimă. 
Exemple: dă-mi-l, spune-mi-o, arată-ți-l, lasă-ne-o. 

 
Regula: verb – primul pronume – al doilea pronume, toate 
unite prin cratimă. 
 
Regula 3 
Verbul a fi prescurtat: -i 
Forma scurtă -i a verbului a fi se leagă prin cratimă de 
cuvântul din stânga. 
Exemple: bine-i, gata-i, acolo-i, bine-i. 

V. Cele mai frecvente greșeli — ghid rapid 

 

Această secțiune adună greșelile cele mai întâlnite în scrierile 

românilor de astăzi. Ele apar în mesaje, e-mailuri, postări pe 

rețele sociale și, uneori, chiar în texte profesionale. 

Cunoașterea lor este primul pas spre evitare. 
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Greșeli de ortografie 

 

GREȘIT 

ași vrea, aș fi vrut 

CORECT 

aș vrea, aș fi vrut 

Condiționalul prezent este aș (fără i). Ași nu există în limba 

română literară. Confuzia vine din pronunțarea regională. 

 

GREȘIT 

neam hotărât, nea spus 

CORECT 

ne-am hotărât, ne-a spus 

Ne-am și ne-a se scriu cu cratimă — sunt două cuvinte 

(pronume + auxiliar). Neam înseamnă cu totul altceva (rudă, 

neam). 

 

GREȘIT 

ia spus, ia dat 

CORECT 

i-a spus, i-a dat 

I-a (pronume + auxiliar) se scrie cu cratimă. Ia este forma 

verbului a lua: ia cartea de pe masă. 

 

GREȘIT 

sa dus, sa întors 

CORECT 

s-a dus, s-a întors 

S-a (pronume reflexiv + auxiliar) se scrie cu cratimă. Sa este 

adjectivul posesiv: casa sa. 

 

GREȘIT 

la fel de bun ca și el 

CORECT 

la fel de bun ca el 

Ca și este pleonastic în comparații de egalitate. Se spune: 

frumos ca ea, nu frumos ca și ea. 
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GREȘIT 

Âncep, ânainte, ân 

CORECT 

Încep, înainte, în 

Â se folosește în interiorul cuvintelor (român, mână, pâine). 

La început de cuvânt se folosește Î (începe, înainte, în). 

 

Greșeli de acord 

 

GREȘIT 

Toate aceste lucruri îl 
privesc pe toată lumea 

CORECT 

Toate aceste lucruri o 
privesc pe toată lumea 

Lumea este feminin. Pronumele de acuzativ este o, nu îl. Pe 

toată lumea — o privesc. 

 

GREȘIT 

Fiecare dintre noi trebuie 
să facem eforturi 

CORECT 

Fiecare dintre noi trebuie 
să facă eforturi 

Fiecare este singular, persoana a treia. Predicatul se acordă cu 

subiectul gramatical, nu cu noi din complement. 

 

Greșeli de exprimare (pleonasme și cacofonie) 

 

GREȘIT 

Revin înapoi la subiect 

CORECT 

Revin la subiect 

Pleonasm: a reveni înseamnă deja a veni înapoi. Înapoi este 

redundant. 
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GREȘIT 

Am prevăzut dinainte 
această situație 

CORECT 

Am prevăzut această 
situație 

Pleonasm: a prevede înseamnă a vedea dinainte. Dinainte este 

redundant. 

 

GREȘIT 

Colaborăm împreună de 
mulți ani 

CORECT 

Colaborăm de mulți ani 

Pleonasm: a colabora înseamnă a lucra împreună. Împreună 

este redundant. 

 

GREȘIT 

Ca și concluzie, ca și idee 

CORECT 

Ca concluzie, ca idee 

Ca și este incorect înaintea unui substantiv simplu. Se spune: 

ca concluzie, nu ca și concluzie. 

 

Cacofonia 

 

Cacofonia 

Succesiunea neplăcută de sunete identice sau 

asemănătoare în propoziție, produsă cel mai adesea prin 

repetiția silabei ca-ca sau prin combinații sonore 

dizarmonioase. 
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GREȘIT 

Îi place ca câinele să 
alerge 

CORECT 

Îi place că și câinele 
aleargă / Îi place să aleage 
câinele 

Succesiunea ca-câ produce o cacofonie evidentă. Soluția: 

reformulați propoziția pentru a elimina coliziunea sonoră. 

 

Cacofonia nu este greșeală gramaticală — este greșeală de stil 

dar un text cu cacofonii frecvente trădează lipsă de atenție 

față de limbă și irită cititorul. 

 

VI. Despărțirea în silabe — reguli esențiale 

 

Despărțirea în silabe este necesară la capătul rândului și în 

pronunțarea corectă. Regulile sunt clare, dar frecvent 

ignorate. 

 

1.  O consoană între vocale trece la silaba 

următoare: ca-sa, ma-re, lu-mi-nă 

 

2.  Grupurile de consoane se despart după prima: 

ar-tă, car-te, lin-gou (dar: bl, br, cl, cr, dr, fl, fr, gl, gr, pl, 

pr, tr — rămân împreună: ta-blou, co-dru) 

 

3.  Vocalele care formează diftong rămân 

împreună: moa-ră, tea-tru, vreau 
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4.  Vocalele în hiat se despart: po-e-zi-e, fi-ind, a-er 

 

EXEMPLE DE DESPĂRȚIRE CORECTĂ ÎN SILABE 

om → o-m (nu se desparte — o singură silabă) cartea → 

car-tea întrebare → în-tre-ba-re construcție → con-struc-

ți-e extraordinar → ex-tra-or-di-nar psihologie → psi-ho-

lo-gi-e 

 

VII. Exerciții practice 

 

Exercițiile de mai jos acoperă morfologia, sintaxa, punctuația 

și greșelile frecvente. Lucrați singur înainte de a citi 

răspunsurile. 

 

Exercițiul 1 — Identificați partea de vorbire 

 

Identificați partea de vorbire pentru fiecare cuvânt subliniat 

din propozițiile de mai jos. 

 

PROPOZIȚII 

1. Copilul cel mic doarme liniștit.    (cel, mic, doarme, 

liniștit)  2. Ea i-a dat lui trei mere galbene.    (Ea, i-a dat, 
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lui, trei, galbene)  3. Vai, ce frumos cântă păsările!    (Vai, 

ce, frumos, cântă, păsările) 

 

Exercițiul 2 — Corectați greșelile 

 

Fiecare propoziție conține cel puțin o greșeală. Identificați-o 

și corectați-o. 

 

PROPOZIȚII GREȘITE 

1. Datorită accidentului, trei persoane au fost rănite. 2. Ași 

vrea să vin, dar nea spus că nu mai e loc. 3. Fiecare dintre 

voi trebuie să veniți la timp. 4. Am revenit înapoi la ideea 

inițială. 5. Cartea pe care o citesc este foarte interesantă și 

îmi place ca și subiect. 6. Majoritatea studenților au 

susținut teza cu succes. 

 

Exercițiul 3 — Puneți virgulele corect 

 

Adăugați virgulele lipsă sau eliminați virgulele greșite din 

propozițiile de mai jos. 

 

PROPOZIȚII 

1. Mihai cel mai bun prieten al meu a plecat în străinătate. 

2. Știu că ești obosit dar trebuie să terminăm. 3. Cartea 
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care este pe masă este a mea. 4. Nu am venit pentru că 

eram bolnav. 5. Alo Maria ești acasă? 6. Am cumpărat 

pâine lapte ouă și brânză. 

 

Exercițiul 4 — Acordul 

 

Alegeți forma corectă dintre variantele date. 

 

VARIANTE 

1. (Amândoi / Amândouă) fetele au venit. 2. Al (doilea / 

doua) capitol este mai dificil. 3. Nimeni nu (știa / știau) 

nimic. 4. Ea (l-a / o) întrebat pe toată lumea. 5. Maria și 

Ion (a plecat / au plecat) împreună. 
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VIII. Răspunsuri comentate 

 

Exercițiul 1 — Răspunsuri 

 

PROPOZIȚIA 1 

cel — articol demonstrativ (adjectival) mic — adjectiv 

doarme — verb (predicat verbal) liniștit — adverb de mod 

 

PROPOZIȚIA 2 

Ea — pronume personal (subiect) i-a dat — verb la perfect 

compus (predicat verbal) lui — pronume personal în dativ 

trei — numeral cardinal galbene — adjectiv 

 

PROPOZIȚIA 3 

Vai — interjecție ce — adverb exclamativ de mod frumos — 

adverb de mod (determină verbul cântă) cântă — verb 

(predicat verbal) păsările — substantiv articulat hotărât 

(subiect) 

 

Exercițiul 2 — Răspunsuri 

 

1. DATORITĂ → DIN CAUZA 
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Din cauza accidentului, trei persoane au fost rănite. 

Datorită exprimă un raport pozitiv; pentru consecințe 

negative se folosește din cauza. 

 

2. AȘI → AȘ / NEA → NE-A 

Aș vrea să vin, dar ne-a spus că nu mai e loc. Ași nu există. 

Ne-a (pronume + auxiliar) se scrie cu cratimă. 

 

3. VENIȚI → VINĂ 

Fiecare dintre voi trebuie să vină la timp. Fiecare este 

singular, persoana a treia. Predicatul se acordă cu fiecare, 

nu cu voi. 

 

4. REVENIT ÎNAPOI → REVENIT 

Am revenit la ideea inițială. A reveni înseamnă deja a veni 

înapoi — înapoi este pleonasm. 

 

5. CA ȘI SUBIECT → CA SUBIECT 

Cartea pe care o citesc este foarte interesantă și îmi place 

ca subiect. Ca și înaintea unui substantiv simplu este 

incorect. 

 

6. CORECT ÎN VORBIREA CURENTĂ / FORMAL: A 
SUSȚINUT 
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Formal: Majoritatea studenților a susținut teza cu succes. 

În vorbirea curentă, acordul cu sensul (au susținut) este 

larg acceptat și de mulți gramaticieni moderni tolerat. 

 

Exercițiul 3 — Răspunsuri 

 

RĂSPUNSURI 

1. Mihai, cel mai bun prieten al meu, a plecat în străinătate.    

(apoziție — se izolează prin virgule)  2. Știu că ești obosit, 

dar trebuie să terminăm.    (virgulă înaintea adversativei 

dar)  3. Cartea care este pe masă este a mea.    (fără virgulă 

— relativă restrictivă)  4. Nu am venit pentru că eram 

bolnav.    (fără virgulă — completivă de cauză)  5. Alo, 

Maria, ești acasă?    (vocativul se izolează prin virgule)  6. 

Am cumpărat pâine, lapte, ouă și brânză.    (virgule între 

elementele enumerației; înaintea lui și nu e obligatorie) 

 

Exercițiul 4 — Răspunsuri 

 

RĂSPUNSURI 

1. Amândouă fetele au venit. (feminin) 2. Al doilea capitol 

este mai dificil. (capitol = neutru, masculin la singular) 3. 

Nimeni nu știa nimic. (singular, persoana a treia) 4. Ea o 

întrebat pe toată lumea. (lumea = feminin → o, nu l-) 5. 

Maria și Ion au plecat împreună. (subiect multiplu → 

plural) 
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IX. Rezumat — ce am învățat 

 

La sfârșitul acestui capitol, ar trebui să puteți: 

 

1.  Explica de ce gramatica contează — nu ca regulă 

arbitrară, ci ca instrument al clarității. 

2.  Recunoaște cele zece părți de vorbire ale limbii 

române și funcțiile lor de bază. 

3.  Acorda corect adjectivul, predicatul și 

pronumele cu substantivul sau subiectul. 

4.  Identifica subiectul, predicatul, atributul și 

complementul într-o propoziție. 

5.  Folosi corect virgula în cele mai frecvente situații. 

6.  Evita cele mai frecvente greșeli: datorită vs. din 

cauza, ași vs. aș, ne-am vs. neam, ca vs. ca și, 

pleonasmele. 

7.  Scrie corect î și â, ghilimelele românești și cratima. 

 

❖   ❖   ❖ 

„Vorbește ca să te văd.” 

— Socrate 
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Gramatica nu este dușmanul libertății de expresie ci este 

fundamentul ei. Fără regulile gramaticii, cuvintele devin 

zgomot. Cu ele, devin gând. 

 

Am parcurs împreună cele patru discipline ale Trivium-ului: 

logica, psihologia cognitivă, retorica și gramatica. Ele nu sunt 

patru discipline separate — sunt patru fețe ale aceleiași 

competențe: aceea de a gândi clar, de a te cunoaște pe tine 

însuți, de a convinge onest și de a te exprima precis. 

Cel care le stăpânește pe toate patru are în mână 

instrumentele esențiale ale omului cultivat în orice epocă — 

de la Atena antică la lumea digitală de astăzi. 

 

❖   ❖   ❖ 
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EDUCAȚIE 

Capitolul V 

Dincolo de școală — ce știe cu adevărat un om educat 

❖   ❖   ❖ 

„Educația adevărată nu este despre a-ți găsi locul în lume, 
ci despre a crea o lume în care merită să trăiești." 

John Taylor Gatto 

 

I. Educația și viața trăită deplin, plenar. 

Succesul deplin în viață reprezintă o împletire armonioasă 
între cele cinci domenii fundamentale ale existenței 
personale și sociale: sănătatea, familia, relațiile, banii și 
spiritualitatea, alături de prezența civică și politică în 
comunitățile în care trăim. 

Oamenii care reușesc în viața personală tind să caute, în 
activitățile civice și politice, semeni la fel de capabili și de 
realizați ca și ei. Succesul individual devine astfel un 
instrument de recunoaștere: cei care știu ce înseamnă să 
construiești ceva pot identifica această calitate și la alții. 

Aceasta este, în fond, și miza Triviumului, nu erudiția de 
salon ci capacitatea de a gândi, de a vorbi și de a acționa cu 
discernământ în oricare dintre domeniile vieții. 

II. Ce trebuie să știe un om educat 

Abilitatea unei persoane de a contribui pozitiv la viața cetății, 
de a adăuga valoare vieții proprii și a semenilor săi, este 
strâns legată de nivelul de educație atins. Cu toate acestea, 
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răspunsul la întrebarea ce trebuie să știe cu adevărat un om 
educat” este cu totul neașteptat. 

Departe de disciplinele impuse de programa de studiu au 
existat mereu alte abilități care, odată dobândite, asigură 
succesul în viață. Aceste abilități nu se pot studia în școală, 
cheile lor sunt, de obicei, transmise în familie de la cei 
învățați către noua generație. 

 

Iată o primă listă de abilități care definesc un om educat, 
după tiparele celor mai de succes familii din lume: 

 

ABILITĂȚILE OMULUI EDUCAT (I) 

Înțelegerea naturii umane și folosirea legilor sale în interes 
propriu 

Identificarea trăsăturilor umane cerute de o anumită activitate 

Stabilirea, menținerea și dezvoltarea unei rețele de contacte 
utile pe termen lung 

Controlul propriilor emoții și înțelegerea emoțiilor celor din 
jur 

Distincția dintre adevăr și neadevăr, indiferent de sursa de 
informație 

Capacitatea de a evolua permanent 

 

O a doua listă, mai concretă, adaugă instrumente practice: 

 

ABILITĂȚILE OMULUI EDUCAT (II) 

Asimilarea informației — cum să găsești și să înțelegi 
esențialul din noianul de date disponibile 

Comunicarea în scris — cum să-ți transmiți gândurile clar și 
concis 
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Comunicarea verbală — cum să vorbești cu claritate, concizie 
și încredere în sine 

Calculul matematic — aritmetică, algebră, geometrie, 
statistică aplicate în viața de zi cu zi 

Luarea deciziilor — identificarea problemelor esențiale, 
stabilirea priorităților, evitarea capcanelor 

Relațiile cu ceilalți — cum să interacționezi astfel încât să 
inspiri simpatie, încredere și respect 

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

Planificarea — identificarea pașilor necesari, calcularea 
resurselor, pregătirea pentru neprevăzut 

Conștiința de sine — cunoașterea și stăpânirea propriilor stări 
emoționale 

Deprinderea unui lucru nou — descompunerea proceselor 
complexe în pași simpli și repetabili 

 

III. Inteligența emoțională — dimensiunea 
ignorată 

Din punct de vedere practic, totul se reduce la abilitatea de a 
lua decizii în mod rațional și de a controla, pe cât posibil, 
influența emoțiilor. Viața este un șir lung de decizii, iar 
calitatea acestora determină succesul sau eșecul nostru. Cu 
toate acestea, școala ignoră aproape complet educarea 
controlului emoțional. 

Cercetările din ultimele decenii arată că cei care își înțeleg și 
controlează emoțiile ajung mai departe în viață decât cei care 
se sprijină exclusiv pe coeficientul de inteligență și că 
aproximativ 80% din succesul în viață este atribuit 
inteligenței emoționale (EQ) și nu celei intelectuale (IQ). 

 

Elementele fundamentale ale inteligenței emoționale sunt: 
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INTELIGENȚA EMOȚIONALĂ — CELE CINCI 
COMPONENTE 

Cunoașterea de sine — abilitatea de a identifica fiecare emoție 
pe care o simțim 

Controlul emoțiilor — stăpânirea stărilor afective înainte ca 
acestea să afecteze deciziile 

Automotivarea — abilitatea de a găsi resursele interne pentru 
a duce la bun sfârșit un proiect 

Empatia — capacitatea de a înțelege cu adevărat ce simt cei 
din jur 

Relațiile interpersonale — abilitatea de a comunica, dezvolta și 
menține relații sănătoase 

 

IV. Natura umană — celălalt subiect ignorat 

Dacă inteligența emoțională privește înăuntru spre propria 
viață interioară înțelegerea naturii umane privește în afară 
spre semenii noștri, spre motivele lor reale, spre forțele care 
îi motivează și îi domină. 

Și acest subiect este aproape complet absent din programele 
școlare tradiționale. 

 

Elementele care ar trebui studiate pentru înțelegerea naturii 
umane includ: 

 

NATURA UMANĂ — CELE CINCI COMPONENTE 

 
—  Abilitatea de a vedea dincolo de masca pe care o poartă un 
om 
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—  Determinarea tăriei de caracter 

—  Conștientizarea mândriei și a invidiei ca forțe motivatoare 

—  Cunoașterea limitelor cuiva 

—  Gradul de supunere în fața influenței unui grup 
 

 

Studiul emoțiilor și al naturii umane sunt, astfel, subiecte 
esențiale și ar trebui să constituie fundamentul educației 
oricărei persoane, înainte de orice altă disciplină. 

V. Trei concluzii despre educația autentică 

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

 

1.  O persoană educată are abilitățile necesare pentru a 
rezolva noianul de provocări zilnice, mici sau mari, 
la care este supusă. Aceste calități sunt cele mai 
importante în viață. 

2.  Educația este un efort constant și profund diferit de 
programa impusă în școli și universități, care de 
obicei conține materii mai ușor de verificat tehnic, 
dar fără eficiență în educația propriu-zisă. 

3.  Cine pornește pe drumul acestui fel de educație 
trebuie să investească timp, efort și resurse pentru a 
deprinde aceste calități pe cont propriu, în afara 
sistemelor de învățământ tradiționale. 

 

Educația nu ține neapărat de accesul la universități faimoase 
ci de un efort constant pentru a înțelege lumea și 
mecanismele care o pun în mișcare și pentru a identifica și 
întări punctele slabe ale propriului caracter. 
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VI. Ghid practic — cele cinci domenii ale vieții 

Cunoașterea fără aplicare rămâne sterilă. Iată cum se traduc 
principiile educației autentice în cele cinci domenii 
fundamentale ale vieții personale: 

 

1. Sănătate 

Nutriție inteligentă 

o  Urmați principiile postului intermitent sau 
reducerii perioadelor de alimentație. 

o  Concentrați-vă pe alimente naturale, minim 
procesate: plante, legume, semințe, proteine de 
calitate, grăsimi sănătoase. 

o  Evitați zahărul, băuturile ultraprocesate și alcoolul 
în exces — factori care afectează sănătatea celulară 
și răspunsul la stres. 

o  Suplimentați alimentația cu vitamine, minerale și 
elemente nutritive de înaltă calitate. 

 

Exercițiu fizic regulat (cereți sfatul doctorului personal 
înainte de orice activitate fizică) 

o  Includeți antrenamente de forță, cardio, flexibilitate 
și mobilitate. Forța musculară devine din ce în ce 
mai importantă pe măsură ce înaintăm în vârstă. 

o  Mișcarea regulată ajută la menținerea 
metabolismului la parametri optimi. 

o  Terapia prin frig și căldură — dușuri reci, băi cu 
gheață, plimbări scurte iarna — reduce inflamațiile 
și îmbunătățește funcționarea celulară. Sauna 
uscată acționează în mod benefic asupra 
sistemului cardiovascular și asupra proceselor 
celulare. 
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Somn și gestionarea stresului 

o  Somnul de noapte este cel mai important tratament 
natural: recuperează, repară țesuturi, reglează 
hormonii și reface capacitatea imunitară. 

o  Practicați tehnici de relaxare, meditație și respirație 
conștientă. Stresul cronic scurtează telomerii și 
accelerează îmbătrânirea celulară. 

o  Folosiți covoare sau barete de împământare pentru 
reducerea inflamațiilor. 

 

Monitorizare și prevenție 

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

o  Fiți atenți la semnalele corpului: dureri persistente, 
oboseală cronică, modificări de greutate sau 
dispoziție. 

o  Adoptați o mentalitate de respect față de propriul 
corp — investiția în sănătate este una dintre cele 
mai bune pe termen lung. 

 

Sănătate mentală 

o  Cultivați recunoștința zilnică: rostiți în fiecare 
dimineață pentru ce anume sunteți recunoscători. 

o  Meditați regulat și concentrați-vă complet pe ceea 
ce faceți. 

o  Țineți un jurnal zilnic în care să reflectați la deciziile 
voastre pe termen mediu și lung. 

o  Priviți provocările în mod constructiv și căutați 
utilul din orice situație. 
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o  Cereți ajutor celor din jur și oferiți ajutorul când vi 
se cere. 

o  Implicați-vă în activități voluntare pentru cauze 
nobile. 

 

2. Familie 

O familie solidă este sursa de sprijin emoțional, logistic și 
relațional, locul unde construim valori, siguranță și 
apartenența la ceva mai mare decât noi înșine. O familie 
unită contribuie la reziliența în fața crizelor, la sănătatea 
mentală și la o viață echilibrată. 

 

 

Sfaturi practice: 

—  Timp petrecut împreună, nu cantitate ci calitate și 
prezență reală 

—  Comunicare constructivă și ascultare activă 

—  Valori comune și responsabilități împărțite 

—  Gestionarea conflictelor și sprijin reciproc în 
momentele dificile 

 

3. Prieteni și rețea de cunoștințe 

Prietenii și cunoștințele formează extensia familiei restrânse. 
O rețea socială solidă oferă sprijin emoțional, oportunități, 
perspective noi și o înțelegere mai profundă a realității din 
jur. 

 

Sfaturi practice: 

—  Selectați cunoștințele calitativ, nu cantitativ 
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—  Fiți proactivi cu relațiile și întrețineți-le constant 

—  Diversificați-vă în permanență cercul social 

—  Dezvoltați abilități sociale pentru a interacționa cu 
succes 

—  Ajutați cu empatie și nu din interes personal 

 

4. Situația financiară 

Stabilitatea financiară oferă libertatea de a alege, reduce 
stresul și permite investiții în sănătate, familie și 
spiritualitate. O situație financiară stabilă reflectă o 
înțelegere profundă a legilor nescrise legate de bani. Un om 
dezechilibrat financiar nu poate contribui eficient la viața 
civică a cetății, din cauza problemelor generate de lipsa de 
resurse. 

 

Sfaturi practice: 

—  Mentalitate de abundență, nu de lipsă 

—  Bugetare, economisire și investiție fără credite 
pentru consum 

—  Educație financiară continuă și decizii informate 

—  Alinierea valorilor financiare cu valorile reale 

—  Cultura economisirii a 10% din veniturile lunare 

—  Înțelegerea unor concepte precum dobândă, active, 
pasive, credit, debit și risc investițional 

—  Diferențele fundamentale dintre viața ca angajat și 
viața ca antreprenor 

—  Abilități de analiză a felului în care taxele afectează 
veniturile angajatului și al antreprenorului 

—  Cum pot fi puși banii economisiți să lucreze pentru 
tine. Investiții imobiliare, burse de valori, afaceri 
private, depozite bancare. 
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—  În ce fel afectează inflația veniturile și economiile 
personale 

 

5. Spiritualitate 

Spiritualitatea oferă sens, liniște interioară, ancore morale — 
este dimensiunea care ne conectează la ceva mai mare decât 
noi înșine. Prin efortul intelectual și emoțional de a ne 
descoperi locul în lume, ne cultivăm nu doar relația cu 
exteriorul ci și interiorul: ceea ce produce pace, claritate și o 
viziune asupra vieții care ni se potrivește la nivel personal. 

 

Sfaturi practice: 

—  Meditație și conștientizare 

—  Conectare la valori mai largi și practicarea 
compasiunii 

—  Reflecție și învățare continuă 

—  Aliniere între viața exterioară și cea interioară 

—  Studiul altor culturi, altor credințe, altor moduri de 
viață 

—  Lectură intensă și de larg orizont: ficțiune, non-
ficțiune, clasică, modernă, europeană, asiatică, 
africană 

—  Voluntariat și implicare în cauze ce solicită propriul 
echilibrul emoțional și ne scoate din zonele de 
confort intelectual 
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VII. Principiile vieții morale în practică 

Aducând laolaltă valorile fundamentale și metodele de 
acțiune, se conturează o atitudine de viață bazată pe câteva 
principii esențiale: 

 

PRINCIPIILE VIEȚII MORALE 

Autenticitate: fiți voi înșivă în sănătate, familie, relații, 
finanțe, spiritualitate 

Responsabilitate: asumați-vă un rol activ și nu așteptați ca 
alții să decidă pentru voi 

Consistență: obiceiurile mici, repetate regulat, generează 
schimbări mari în timp 

Echilibru: păstrați măsuri egale în raporturile cu cei din jur și 
în activitățile personale 

Contribuție: viața morală include a da, nu doar a lua — 
contribuiți înainte de a aștepta 

Reflecție și adaptare: analizați regulat rezultatele obținute 
pentru a evolua și a vă cunoaște limitele 

 

VIII. Portretul omului educat — după John 
Taylor Gatto 

Închidem acest capitol cu sinteza profesorului american 
John Taylor Gatto — o prezență legendară în dezbaterea 
despre educație și un reformator al felului în care privim 
școala și viața. 

Ce trebuie să știe un om educat 

—  Știe cum să gândească 

—  Știe cum să învețe 

—  Cunoaște istoria și natura umană 
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—  Are discernământ moral 

—  Are o cultură generală vie, nu inertă 

—  Are abilități practice 

—  Știe să comunice și să asculte 

—  Se cunoaște pe sine 

 

Cum se cultivă educația autentică în viața zilnică 

—  Auto-educația zilnică 

—  Învățarea prin acțiune 

—  Învățarea prin predare 

—  Gândire critică și decizie conștientă 

—  Filosofie personală 

 

Ce face un om educat în lumea modernă 

—  Este liber în gândire și disciplinat în acțiune. 

—  Este sceptic, dar nu cinic. 

—  Are curajul să spună nu atunci când ceilalți se supun, 
dar și înțelepciunea să tacă atunci când alții urlă. 

—  Își hrănește mintea cu idei mari, nu doar cu 
informații scurte. 

—  Își folosește educația nu pentru a domina, ci pentru a 
construi. 
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IX. Rezumat — ce am învățat 

La sfârșitul acestui capitol, ar trebui să puteți: 

 

1.  Înțelege de ce educația autentică depășește programa 
școlară și se construiește pe abilități de viață. 

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

3.  Recunoaște cele cinci componente ale inteligenței 
emoționale și importanța lor în luarea deciziilor. 

4.  Aplica principiile celor cinci domenii fundamentale 
— sănătate, familie, relații, bani, spiritualitate — în 
viața de zi cu zi. 

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

 

❖   ❖   ❖ 

 

Dacă logica ne-a învățat să gândim corect, retorica ne-a 
învățat să vorbim convingător iar gramatica ne-a dat 
precizia limbajului, educația autentică le reunește pe toate 
și le pune în slujba vieții trăite cu sens pentru că, în fond, 
orice cunoaștere care nu se traduce în acțiune și caracter 
rămâne nedesăvârșită. 

❖   ❖   ❖ 
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ÎNCHEIERE 

Cele trei drumuri duc spre același loc 

❖   ❖   ❖ 

„La capătul oricărei călătorii adevărate 
ajungi acolo de unde ai plecat și cunoști 

locul pentru prima oară.” 

T.S. Eliot, Patru cvartete 

 

Am parcurs împreună un drum lung. Am început cu logica, 

cu regulile precise ale raționamentului corect. Am descoperit 

că aceste reguli, departe de a fi pedante, sunt armura cu care 

ne apărăm de manipulare și de propria noastră neglijență 

mentală. 

Am continuat apoi cu psihologia cognitivă, cu modesta și 

tulburătoarea recunoaștere că mintea noastră, oricât de 

capabilă, este și sistematic înșelătoare, că avem prejudecăți 

pe care nu le alegem, că suntem influențați de factori pe care 

nu îi vedem, că ”Sistemul 1” al lui Kahneman acționează 

adesea înainte ca ”Sistemul 2”, cel profund, să apuce să pună 

întrebările corecte. 

În continuare am studiat retorica, arta de a convinge, atât de 

veche cât civilizația însăși. Am văzut că un discurs bun nu 
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este nici minciună frumoasă, nici adevăr urât ci adevăr spus 

în cel mai eficient mod posibil pentru a ajunge la inima și 

mintea celuilalt. 

Am completat acest manual de educație clasică folosind 

elemente fundamentale de gramatică nu ca listă de 

interdicții, ci ca hartă a limbii noastre. Cel care cunoaște 

structura limbii o folosește ca un instrument fin, nu ca o 

unealtă grea și imprecisă. 

Ce leagă cele patru discipline 

 

La prima vedere, logica, psihologia cognitivă, retorica și 

gramatica par să fie patru lucruri distincte dar există un fir 

roșu care le traversează pe toate: raportul dintre gând și 

cuvânt. 

Logica studiază structura gândului — cum trebuie să arate un 

raționament pentru a fi valid. Psihologia cognitivă studiază 

slăbiciunile gândului — unde și de ce eșuăm. Retorica 

studiază transmiterea gândului — cum ajunge el la cei din 

jurul nostru. Gramatica studiază forma gândului în limbă — 

cum îmbracă el mesajul în cuvinte corecte și clare. 

Separat, fiecare disciplină este valoroasă însă împreună ele 

formează ceva mult mai mare: competența de a fi un om care 

gândește clar, se cunoaște pe sine, comunică onest și se 
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exprimă precis. Aceasta nu este o descriere a unui savant sau 

a unui filosof ci este descrierea omului obișnuit care ia în 

serios instrumentele minții sale și care vrea de la viață mult 

mai mult, în afară de succesul personal vrea să fie capabil să 

se implice civic și politic în viața cetății. Pentru a face asta cu 

succes este nevoie de logică, este nevoie de retorică, este 

nevoie de gramatică și este nevoie de educație.  

Toate cele de mai sus vin să alcătuiască educația ca termen 

general, prima dintre cele trei abilități care conturează omul 

complet și anume educația, curățenia sufletească și iubirea 

pentre semenii săi. 

„Nu este suficient să ai o minte bună — 
principalul este să o folosești bine.” 

 René Descartes 

 

Ce urmează după această carte 

 

Această carte este un început, nu un sfârșit. Fiecare dintre 

cele patru discipline pe care le-am parcurs are o profunzime 

la care paginile de față abia au atins suprafața. Dacă ceva din 

ce ați citit v-a aprins curiozitatea, urmați-o. 
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—  Pentru logică: Aristotel, Organon — sursa primară, 

mai accesibilă decât se crede. Douglas Hofstadter, 

Gödel, Escher, Bach — pentru logica modernă și limitele 

ei fascinante. 

—  Pentru psihologie cognitivă: Daniel Kahneman, 

Gândire rapidă, gândire lentă — cartea de referință. 

Nassim Nicholas Taleb, Lebăda neagră — despre 

incertitudine și prejudecăți. 

—  Pentru retorică: Aristotel, Retorica — tratatul 

fondator, dens și revelator. Cicero, De Oratore — 

retorica în practică, scrisă de cel mai mare orator al 

Romei. 

—  Pentru gramatica română: Gramatica limbii 

române, Academia Română — referința normativă. 

Rodica Zafiu, 101 cuvinte argotice — pentru cine vrea să 

înțeleagă și evoluția vie a limbii. 

 

Dar cărțile singure nu sunt suficiente. Instrumentele 

Trivium-ului se ascut și se cizelează prin practică: prin a scrie 

cu atenție, prin a asculta critic, prin a pune întrebări înainte 

de a accepta un argument, prin a reciti o propoziție până 

când devine clară. Fiecare conversație, fiecare text, fiecare 

decizie este o ocazie de a exersa. 
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O întrebare de final 

 

Există o întrebare pe care retorica o pune la finalul oricărui 

discurs bun: ce vrei să facă publicul cu ceea ce a auzit? Care 

este chemarea la acțiune? 

Chemarea mea este simplă, nu vă cer să deveniți logicieni sau 

faimoși oratori ci data viitoare când auziți un argument care 

vi se pare convingător, opriți-vă o secundă. Întrebați-vă: este 

convingător pentru că este adevărat sau pentru că este bine 

spus? Este logica sa solidă sau emoția sa puternică? Premisa 

sa este acceptabilă sau ați acceptat-o fără să o examinați? Îmi 

place un om politic pentru faptele sale sau pentru vorbele 

frumoase care rezonează cu toate vorbele frumoase spuse de 

politicieni de când e lumea? 

Această secundă de oprire, acest moment de introspecție a 

omului educat, este posibil datorită cunoștințelor dobândite 

prin Trivium. Nu este scepticism paralizant ci este atenție. 

Nu este neîncredere ci este respect față de propria minte. Și, 

mai ales, este libertate: libertatea de a gândi în locul altcuiva, 

în loc de a lăsa pe altcineva să gândească în locul tău. 
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❖   ❖   ❖ 

„Gândește singur. Încearcă să dai dovadă 
de propria ta rațiune. Aceasta este singura 

armă împotriva tuturor relelor.” 

 Immanuel Kant, Ce este iluminismul? 

 

Trivium — cele trei drumuri — duc, în cele din urmă, spre 

același loc, spre omul care nu acceptă pasiv lumea care i se 

oferă, ci o examinează, o înțelege și, atunci când e necesar, o 

contestă cu argumente, nu cu zgomot. 

Acesta este, după toate, și scopul educației liberale clasice — 

și al acestei cărți modeste care încearcă să îi păstreze spiritul 

viu. 

 

Fii drept și nu te teme! 

Bogdan Vasile, Londra, 2026 

❖   ❖   ❖ 

SFÂRȘIT 


