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Abstract 

The rhetorical discourse is present in all the spheres of communication that intend to 
impose an idea, keeping or changing opinions, attitudes, behaviours. If, through persuasion, 
a common assumption is realized, through manipulation, the user does not assume the 
thesis, he seeks only a public that he could steer according to his interests. Both rhetorical 
means are efficient (in the sense that they establish persuasion), the major difference 
between the two being the appeal to ethics. 
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Importanţa acordată astăzi comunicării şi discursivităţii a condus la 
investigaţii din ce în ce mai consistente asupra retoricii şi argumentării. 
Cercetările în domeniu sunt în plină expansiune şi datorită diversificării 
mijloacelor de comunicare în masă – media cu toate genurile sale, 
televiziunea în special, la care se adaugă prezenţa tot mai acaparatoare a 
internetului. 

În procesul de comunicare, orice discurs şi în special discursul retoric, 
are ca principală finalitate influenţarea publicului (persoană, grup, 
colectivitate). Discursul retoric este prezent în toate sferele comunicării care 
vizează impunerea unor opinii şi idei, păstrarea sau schimbarea unor 
atitudini sau comportamente: campaniile publicitare, campaniile PR, 
alegerile electorale, instanţa de judecată, dirijarea maselor, procesul de 
învăţământ etc. Având în vedere larga lui utilizare, discursul retoric are ca 
principală caracteristică eficienţa. Pentru ca un discurs retoric să-şi atingă 
scopul, adică de a influenţa publicul, trebuie să îndeplinească trei calităţi: 
„să placă, să instruiască, să determine asumări. Această plăcere o dă 
limbajul afectiv – evident, e vorba de afectivitatea concretă, adecvată la 
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temă şi public, care evocă reprezentări, dezlănţuie emoţii şi sentimente, 
impulsionează voinţa, trezeşte amintiri etc.”1 

În funcţie de modalităţile tehnice prin care se manifestă aceste calităţi, 
discursul retoric cunoaşte trei specii: persuasiv, seductiv şi incitativ. Dacă 
discursul persuasiv urmăreşte să „instaureze, întărească, slăbească sau 
înlăture opinii”2, cel seductiv întăreşte sau înlătură impresii, pe când cel 
incitativ „provoacă emoţii”3. Utilizarea celor trei tipuri de discurs constă fie 
în predominarea unui singur tip de discurs (de exemplu, discursul persuasiv 
este dominant în argumentarea ştiinţifică, filosofică), fie prin îmbinarea 
acestora (în clipul publicitar, discursul electoral, războiul psihologic). Deşi 
acestea prezintă aceeaşi întemeiere pragmatică, şi anume influenţarea 
auditoriului, din punct de vedere etic, diferenţele dintre ele sunt majore. 
Astfel, dacă discursul persuasiv este orientat în interesul publicului, prin 
seducţie şi incitare „publicul e instrumentat să ştie, să dorească, să creadă, să 
acţioneze în interesul autorului”4. În mod evident, seducţia şi incitarea sunt 
formele manipulării, deoarece ele au ca scop determinarea unui actor social 
„să gândească şi să acţioneze într-un mod compatibil cu interesele 
iniţiatorului şi nu cu interesele sale, prin utilizarea unor tehnici de 
convingere la nivel raţional şi afectiv-emoţional, care distorsionează 
intenţionat adevărul şi inoculează o percepţie falsă a realităţii, lăsând 
impresia libertăţii de gândire şi decizie”5. 

Persuasiunea este o modalitate de comunicare argumentată în care 
utilizatorul aduce dovezi rezonabile, prezintă temeiuri valide (atât formal, 
cât şi material) pentru a determina auditorul să adere la tezele, ideile 
prezentate. Persuasiunea conduce la o asumare comună – orator / public – 
adică „în ce cred eu lăuntric să crezi şi tu lăuntric, prin mijloacele 
susţinerilor mele, la care tu aderi”6. În felul acesta, se împlinesc dezideratele 
actului pe care latinii îl numeau communicatio şi care presupune sinceritate 
din ambele părţi. Aceasta deoarece utilizatorul este el însuşi convins de teza 
care urmează să fie făcută comună. În cazul manipulării, utilizatorul nu-şi 
asumă teza „susţinută”, el caută doar un public pe care să-l orienteze doar în 
funcţie de interesele sale. 

În discursul persuasiv, practicându-se dovedirea rezonabilă şi 
argumentarea întemeiată, publicul în cunoştinţă de cauză are libertatea de a-
şi însuşi sau nu teza propusă. Prin discursul manipulator care are ca efect 
„colonialismul”7 mental şi nu asumarea conştientă, libertatea de alegere a 
                                                        
1 Gheorghe Mihai, Retorica tradiţională şi retorici moderne, Ed. All, Bucureşti, 1998, p. 
57. 
2 Ibidem. 
3 Ibidem. 
4 Ibidem, p. 15. 
5 Ioan Gherghel, Forme de manipulare televizată, Ed. Limes, Cluj-Napoca, 2009, p. 13. 
6 Gheorghe Mihai, op. cit., p. 169. 
7 Ibidem, p. 175. 
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publicului este limitată şi lezată în mod nelegitim şi imoral. Personalitatea 
publicului este practic controlată prin tehnici manipulatorii care au ca scop 
ataşarea auditoriului la idei, idealuri, teze care-i sunt de fapt străine. 
Oamenii ajung astfel să adopte opinii, atitudini, comportamente adeseori 
contradictorii faţă de propriile lor interese. 

Spre deosebire de manipulare, „persuasiunea trebuie să se bazeze pe 
un argument raţional, nu pe coerciţie sau informare greşită”8. De aceea, 
discursul persuasiv trebuie să facă apel la toate structurile de raţionare 
(deductivă, inductivă), să utilizeze „conţinuturi de gândire (idei, probleme, 
teme de reflecţie) (...) care constituie armătura tematică a unui discurs 
argumentativ”9. Pe lângă aspectele formale, puterea convingerii depinde şi 
de implicarea etică a utilizatorului. Din această perspectivă, literatura de 
specialitate a identificat şase „arme puternice” utilizate cu succes în 
persuasiune: simpatia (oamenii oferă credibilitate celor pe care îi 
simpatizează); reciprocitatea (oamenii răspund în general cu aceeaşi monedă 
semenilor lor); dovada socială (oamenii răspund afirmativ argumentului 
majorităţii); angajament (oamenii caută să-şi respecte promisiunile făcute); 
autoritate (oamenii acceptă argumentele bazate pe autoritate – persoane sau 
legi); raritatea (oamenii acordă mai multă atenţie excepţiilor şi argumentelor 
bazate pe exemple concludente)10. Ca urmare, având în vedere aspectele 
etice şi logico-argumentative, discursul persuasiv este mai dificil de 
construit decât unul manipulator, însă efectele sale sunt superioare ca forţă 
şi durabilitate. 

Scopul retoricii, aşa cum era definit încă de Aristotel, este acela de „a 
convinge sau, mai exact, acela de a descoperi care sunt metodele şi 
mijloacele pentru a convinge, în general, asupra oricărui subiect”11. Cu 
privire la argumentele utilizate în retorică, Aristotel afirmă: „există trei 
feluri de dovezi procurate cu ajutorul discursului: primul constă în 
caracterul vorbitorului (Ethos), al doilea – în punerea auditoriului într-o 
anume dispoziţie (Pathos), al treilea – în discursul însuşi, datorită faptului că 
el demonstrează sau pare a demonstra (Logos)”12. Referitor la Ethos, adică 
la orator şi la caracterul său, Aristotel arată că pentru a fi credibil şi 
persuasiv, el trebuie să fie dotat cu înţelepciune, onestitate şi bunăvoinţă. 
Pentru aceasta, Aristotel ne îndeamnă să practicăm atât virtuţile etice, cât şi 
cele dianoetice. Ethosul se referă la credibilitatea vorbitorului şi la 
capacitatea de a convinge pe baza reputaţiei lui. Cu privire la Pathos, 
Aristotel face trimitere la emoţiile şi pasiunile pe care le simte audienţa. În 

                                                        
8 Liviu Andronovici, Manipularea prin publicitate, Ed. Fedprint, Bucureşti, 2012, p. 152. 
9 Constantin Sălăvăstru, Teoria şi practica argumentării, Ed. Polirom, Iaşi, 2003, p. 30. 
10 Liviu Andronovici, op. cit., p. 149. 
11 Giovanni Reale, Istoria filosofiei antice, vol. 4, Aristotel şi Peripateticii, Ed. Galaxia 
Gutenberg, Târgu-Lăpuş, 2008, p. 223. 
12 Aristotel, Retorica, A2, 1356a 1-20, Ed. IRI, 2004, p. 87. 
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persuasiune, dar şi în manipulare mai ales, apelul la emoţiile auditoriului 
este esenţial. Prin această analiză fenomenologică a emoţiilor, identificând 
diferitele „caracteristici psihice ale diferitelor vârste ale vieţii umane 
(tinereţe, maturitate şi bătrâneţe) şi chiar în determinarea diferitelor 
dispoziţii ale sufletului legate de diferite caractere care provin de la diferite 
categorii sociale (adică a psihologiei diferite a bogaţilor, nobililor şi celor 
puternici), Aristotel arată o cunoaştere a oamenilor cu adevărat 
surprinzătoare.”13 Cât despre Logos, este punctul cel mai tehnic al 
argumentării, „când dovedim adevărul sau verosimilul prin mijloacele 
capabile de convingere potrivite cu fiecare caz în parte”14. 

Pornind de la triada aristotelică, Ethos - Pathos - Logos, pot fi 
identificate o serie de reguli ale comunicării persuasive. Astfel, pentru a fi 
convingător, trebuie să arăţi consideraţie faţă de interlocutor. 
Transmiţându-i fie verbal, fie non-verbal consideraţia ta, îi comunici 
implicit şi părerea bună despre el. Trebuie apoi să-i arăţi că şi tu crezi în 
ceea ce spui. De aceea, discursul trebuie să fie clar, concis, necontradictoriu. 
În al treilea rând, trebuie să vorbeşti pe limba auditoriului şi să raţionezi cu 
logica lui15. În acest caz, utilizatorul trebuie să dea dovadă de reale calităţi 
empatice, fie punându-se în locul auditoriului pentru a-i anticipa reacţiile, 
fie căutând acele exemple apropiate de vârsta, profesia, nivelul de cultură al 
interlocutorilor. 

Spre deosebire de discursul persuasiv, discursul manipulator este 
eficient atunci când conduce la o reacţie aşteptată din partea 
interlocutorului. Manipularea nu urmăreşte „înţelegerea corectă şi profundă 
a mesajului, ci inculcarea unei înţelegeri convenabile, recurgându-se atât la 
inducere în eroare cu argumente falsificate, cât şi la palierele emoţionale 
non-raţionale”16. Prin folosirea tuturor formelor patologice ale argumentării, 
sofismele, paralogismele, manipulatorul influenţează opinia publică, creează 
impresia publicului că acţionează conform intereselor şi convingerilor 
proprii. În realitate, mulţimea adoptă o idee care i-a fost indusă prin diferite 
mijloace. 

Printre aceste mijloace care se întemeiază pe utilizarea cuvântului, un 
rol important îl au „schimbarea semnificaţiei uzuale a unui cuvânt (...), 
introducerea unor cuvinte străine în locul altora tradiţionale, lansare de 
clişee care nu spun nimic precis, false dialoguri (...), folosirea seducţiei 
anumitor cuvinte”17. Spre deosebire, enunţurile discursului persuasiv sunt 

                                                        
13 Giovanni Reale, op. cit., p. 227. 
14 Aristotel, Retorica, ed. cit., p. 87. 
15 Alex Mucchielli, Arta de a comunica, Ed. Polirom, Iaşi, 2005, p. 227. 
16 Irina Stănciugelu, Măştile comunicării. De la etică la manipulare şi înapoi, Ed. Tritonic, 
Bucureşti, 2009, p. 187. 
17 Tatiana Slama-Cazacu, Stratageme comunicaţionale şi comunicarea, Ed. Polirom, Iaşi, 
2000, p. 47. 
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clare, precise, transmiţând receptorului sensuri şi semnificaţii adecvate 
realităţii, evitând exprimarea vagă, şablonardă şi utilizând un vocabular 
elevat şi comprehensibil. Tehnicile manipulatorii au în vedere atât 
dimensiunea cognitivă, cât şi latura afectivă a discursului. La nivel cognitiv, 
manipularea se realizează prin intervenţia asupra fondului şi structurii 
interne a mesajului. Se recurge la argumente falsificate, la dezinformarea 
parţială sau totală, la tehnici specifice fiecărui domeniu de comunicare. 
Numai în politica românească au fost identificate 33 de tehnici de 
manipulare, printre care amintim: sloganul, demonizarea adversarului, 
contaminarea negativă, atacul la persoană, invocarea Dosarului, atacul ca 
apărare, inamicul nenumit, utilizarea limbii de lemn18 etc. Cu cât aceste 
tehnici sunt utilizate mai des, cu atât discursul se îndepărtează de 
persuasiune, apropiindu-se de manipulare. 

Pe plan afectiv, manipularea vizează atât instituirea unei relaţii 
psihologice între utilizator şi public, cât şi „ambalajul” emoţional al 
mesajului. „De precizat că ceea ce ţine de afecte, de farmec, de estetic sau 
de autoritate, respectiv ceea ce însoţeşte mesajul propriu-zis sau constituie 
prezentarea acestuia nu este, în sine, neapărat manipulatoriu.”19 

Utilizarea emoţiilor are ca efect manipularea atunci când convingerea 
publicului se realizează prin „anihilarea” judecăţii critice. Apelul la 
sentimente, seducţia prin persoană, folosirea autorităţii, seducţia prin stil, 
amalgamul afectiv20 reprezintă modalităţi afective de manipulare utilizate în 
cele mai diverse domenii: politică, jurnalism, campanii promoţionale, 
publicitare, PR etc.). Strategiile de manipulare apelează şi la tehnici privind 
„controlul sentimentelor”21. Cele mai utilizate tehnici în acest caz sunt 
vinovăţia şi frica. Inducerea sentimentului de vinovăţie are drept consecinţă 
„supunerea necondiţionată faţă de lideri, autorităţi, şefi”22, iar frica este 
indusă prin exagerarea pericolelor externe grupului, prin demonizarea 
opozanţilor, prin intimidare şi atacuri în forţă. Toate acestea au ca efect 
„accentuarea stării de teamă şi nesiguranţă a întregii populaţii”23 în cazul 
sistemelor totalitare. 

Din perspectiva utilizării emoţiilor, diferenţele dintre persuasiune şi 
manipulare sunt considerabile, astfel, dacă în cazul manipulării predomină 
apelul la instaurarea fricii şi a sentimentului de vinovăţie, în cazul 
persuasiunii primează sentimentele pozitive, ca respectul, promovarea 

                                                        
18 Ştefan Stănciugelu, Logica manipulării. 33 de tehnici de manipulare politică 
românească, Ed. C.H. Beck, Bucureşti, 2010, pp. 141-257. 
19 Alex Mucchielli, op. cit., p. 103. 
20 Ioan Gherghel, op. cit., pp. 124-127. 
21 Ibidem, p. 137. 
22 Ibidem. 
23 Ibidem, p. 138. 
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egalităţii, toleranţa, recunoaşterea demnităţii umane, aprecierea spiritului 
critic, încrederea în raţiunea umană etc. 

În general, utilizatorul discursului retoric face apel la un plan bine 
stabilit pentru a-şi atinge scopul: convingerea auditoriului. Fazele pe care le 
parcurge orice utilizator fac trimitere la „deşteptarea interesului auditoriului, 
dispunerea acestuia în favoarea sa; convingerea ascultătorilor prin 
argumente şi expunere de fapte; impunerea convingerii personale prin 
căldura şi puterea cuvântului”24. Utilizarea acestui algoritm, a întregului 
arsenal de tehnici şi strategii, a normelor şi regulilor specifice, explică de ce 
în cetatea greacă, retorica a atins prestigiul unei téchné (gr. - meşteşug, 
iscusinţă, artă, ştiinţă aplicată)25. 

Astăzi retorica cunoaşte o revenire incredibilă. De la seducţie la 
publicitate, de la viaţa politică la ştiinţele umane, de la educaţie la 
propagandă, de la discursul critic la ideologie ea se găseşte peste tot26. 

Forţa convingătoare a unei secvenţe discursive nu ţine doar de un ce 
exprimat prin „arhitectura structurală” a argumentării, dar, mai ales, şi de 
cum sunt exprimate aceste argumente. Se are aici în vedere frumuseţea 
argumentării, dimensiunea estetică a discursului mult apreciată de vechii 
greci. „Se pare că lumea de azi – descoperitoarea unor tehnici dintre cele 
mai perfecţionate de punere în valoare a efectelor retorice-persuasive ale 
discursului – este dispusă să redescopere plăcerea expresivităţii şi să acorde 
frumuseţii ceea ce nimeni nu-i poate lua: atracţia la public!”27 

Diferenţa însă între cele două modalităţi retorice – persuasiunea şi 
manipularea – prin care se realizează convingerea, este dată de apelul la 
normele eticii comunicării şi de respectul principiilor şi valorilor morale. 
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