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Partea intai

CAPITOLUL 11
Comunicarea

Structura comunicarii

Asadar, va fi vorba, in mare masura, despre comunicare,
despre felul in care ea este construitd. Despre lucrul céruia ii
acorddm atentie in timpul comunicarii i despre ceea ce trece
pe 1anga constientul nostru, dar este de 5 ori mai important,
despre partea nonverbali, fira cuvinte.

In comunicare, noi exprimim ceea ce vrem si spunem
(dar, de asemenea, si ceea ce nu vrem) sub forma gesturilor,
mimicii, pozitiilor, migcarilor, intonatiilor gi doar in ultimul
rand folosind cuvinte. Dar pentru cd noi nu constientizam
aceastd importantd parte nonverbald, de obicei primim din
incongtientul nostru numai mesaje pe care nu le intelegem
bine. $i adesea este absolut de neinteles ce anume i-a provo-
cat o incordare interlocutorului sau de ce s-a bucurat el asa
de mult.

Si problema nu este sa vd gasiti tot timpul in aceeasi
stare, fie ea destul de confortabild, cat mai ales sd va gasiti
intr-o situatie corespunzdtoare cu starea §i cu dorintele dum-
neavoastrd. Nu este tocmai potrivit sd apdreti cu un zambet
drégalas, deschis, la o inmorméantare. De altfel, la fel ca si
expresia de tristete si suferinta la aniversarea cuiva. [nvatati
sé fiti corespunzator. Este la fel ca si lacétul i cheia: situatia
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este lacitul, iar starea dumneavoastra este cheia de la
acest lacat. In aceasta si consta flexibilitatea comportamen-
tald, sa alegi comportamentul cel mai potrivit pentru momen-
tul respectiv, alegand cheia pentru lacat.

Comunicarea ca schimb de informatii

Comunicarea, in sensul strict al cuvantului, este un
schimb de diferite reprezentiri, idei, interese, stdri de spirit.
lar in sensul larg, comunicarea este studiata ca fiind informa-
tia pusd de acord cu comportamentul concret al interlocuto-
rilor.

Aceasta inseamnid cd, in primul rdnd, comunicarea
inseamni relatiile a minimum doi indivizi, cand informarea
reciproci a fiecdruia dintre ei presupune punerea de acord a
unei activitati comune. Un rol deosebit pentru fiecare partici-
pant la comunicare il joacd insemnétatea informatiei, cu con-
ditia ca ea sa nu fie numai primita, ci si inteleasa, patrunsa.

In al doilea rdnd, schimbul unor astfel de informatii pre-
supune in mod obligatoriu o actiune psihologica asupra par-
tenerului.

In al treilea rdnd, influenta comunicativa, ca rezultat al
schimbului de informatii, este posibild numai atunci cand
ambii participanti la comunicare posedd un sistem unic de
codificare. Dar chiar si cunoscind sensurile unora si acelorasi
cuvinte, oamenii nu le inteleg intotdeauna in acelasi fel din
cauza particularitatilor sociale, politice, de varstd. Psihologul
L. S. Vagotski remarca: ,,Gandul niciodata nu este egal cu
sensul direct al cuvintelor”.

Ca rezultat al nerespectrii nuantelor enumerate mai sus,
de reguld, apar bariere de comunicare, care pot avea un carac-
ter social si psihologic. Barierele sociale se creeaza din cauza

7 Comunicarea

faptului cd nu exista o intelegere unitara a situatiei comunica-
rii, si aceasta din cauza deosebirilor profunde care exista intre
parteneri. Deosebirile pot fi sociale, politice, religioase, profe-
sionale etc. Barierele cu un caracter psihologic apar ca urmare
a trasaturilor psihologice individuale ale celor care comunica
sau in virtutea relatiilor psihologice stabilite intre ei.

Transmiterea oricarei informatii este posibild numai prin
mijlocirea semnelor, a unor sisteme de semne. in procesul
comunicativ de obicei se disting comunicérile verbald (in cali-
tate de sistem de semne este folositd vorbirea) si nonverbald
(sisteme de semne nelegate de vorbire). Sa analizam fiecare
dintre aceste sisteme.

Comunicarea verbald se realizeaza prin intermediul vor-
birii. Prin vorbire se intelege un limbaj sonor natural, adica
un sistem de semne fonetice care cuprind doud principii,
lexical si sintactic. Vorbirea este cel mai universal mijloc de
comunicare, intrucét la transmiterea informatiei cu ajutorul
ei se pierde cel mai putin din sensul comunicérii. Datorita ei
se realizeaza codificarea si decodificarea informatiei. Cu alte
cuvinte, un manager, dindu-i o sarcind unui subaltern, tre-
buie sd se convingd de lamurirea clara a instructiunilor prin
mijlocul repovestirii lor subalternului.

Desi vorbirea este un mijloc universal de comunicare in
afaceri, ea capdtd insemndatate numai in conditiile includerii
intr-un sistem de activitate. Vorbirea se completeaza neaparat
cu sisteme de semne nonverbale.

Comunicarea nonverbald se prezintd structural prin
urmadtoarele sisteme:

a) vizual;

b) acustic;

¢) tactil;

d) olfactiv.
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Aspectele vizuale ale comunicdrii cuprind gesturi (kine-
tica), mimica, pozitiile (pantomimica), reactii cutanate
(inrosire, pilire, transpiratie), organizarea spatial-temporald
a comunicarii (proxemica) i, de asemenea, mijloace ajuta-
toare de comunicare, sublinierea sau ascunderea particula-
ritatilor corpului (traséturile de sex, varstd, rasd), mijloacele
de transformare a conformatiei naturale a corpului (imbraca-
mintea, pieptinitura, cosmetica, ochelarii, podoabele, tatua-
jele, mustatile, barba, mici obiecte in maini). Tot aici intra gi
o forma specifics a comunicirii in afaceri, §i anume contactul
ochilor. Aceasti motoricd generald a diferitelor parti ale cor-
pului reflecti reactiile emotionale ale omului §i datoritd aces-
tui lucru comunicarea capitd anumite nuante. Aceste nuante
au o considerabild incérciturd informationald, care trebuie
folosita in cursul unei comunicéri de afaceri.

Sistemul acustic se subimparte in urmétoarele aspecte:
sistemul paralingvistic (sistemul vocalizarii, adica timbrul
vocii, diapazonul ei, tonalitatea) si extralingvistic (cuprin-
derea in vorbire a unor pauze si a altor mijloace, de exemplu,
tusit, plans, ras, ritmul vorbirii).

Sistemul tactil (takesika): atingeri, strangere de ména,
imbratisare, sdrut.

Sistemul olfactiv. mirosuri plicute si neplacute din
mediul inconjuritor (mirosul natural si artificial al omului).

Fiecare culturd concret isi pune o puternica amprenta
asupra mijloacelor nonverbale, de aceea nu existd norme
comune pentru intreaga omenire. Limbajul nonverbal al unei
alte tiri trebuie invatat la fel ca si cel cu cuvinte.

9 Comunicarea

In general, putem trage concluzia ci analiza tuturor acestor :
sisteme de comunicare nonverbali araté ci ele joacd un impor-
tant rol ajutitor in comunicare. Avand posibilitatea nu numai §
de a intensifica sau de a slabi actiunea verbald, toate sistemele |
de comunicare nonverbald ajuta la evidentierea unui parametru
esential al comunicarii de afaceri, §i anume intentia participan-
tilor.

Latura interactiva a comunicarii

Comunicarea ca interactiune caracterizeaza organizarea
nemijlocitd a unei activitdti in comun. Scopurile comunica-
rii reflectd necesitdtile unei activitdti in comun a oamenilor.
Comunicarea in afaceri aproape intotdeauna propune un
anume rezultat — schimbarea comportamentului §i activitatii
altor oameni. Aici comunicarea are loc ca o interactiune inter-
personala, ca totalitatea legéturilor i influentelor reciproce,
care se formeaza datoritd activitatii in comun a oamenilor.

Activitatea in comun §i comunicarea decurg in conditiile
controlului social pe baza normelor, modelelor de compor-
tament acceptate in societate, care reglementeaza interacti-
unea si relatiile reciproce ale oamenilor si care formeaza un
sistem specific. Diapazonul normelor sociale este extrem de
larg: de la modele de comportament care raspund cerintelor
disciplinei in muncd pana la regulile de politete.

Orientdndu-se dupad norme, omul coreleazd formele
comportamentului sau cu etaloanele, le adopta pe cele nece-
sare si astfel indeplineste anumite roluri in interactiune cu
alti oameni. In psihologie, prin rol se intelege un model de
comportament aprobat normativ, care este asteptat de catre
cei din jur de la fiecare persoand care ocupa pozitia sociala
respectivd (dupa functie, caracteristici de varstd sau de sex
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etc.). , Interpretarea” rolului este supusé controlului social i
obligatoriu primeste aprecierea socialé i chiar §i o abatere
neinsemnati de la model este judecata.

Aspectele motivelor pentru care omul intrd in interactiune
cu alti oameni:

1) maximizarea castigului comun (motivul cooperdrii);

2 maximizarea propriului castig (individualism);

3) maximizarea castigului relativ (concurentd);

4) maximizarea castigului altuia (altruism);

5) minimizarea castigului altuia (agresiune);

6) minimizarea diferentelor de castig (egalitate).

Corespunzitor motivelor enumerate, putem determina

principalele tactici de comportament in interactiune:

1. Cooperarea este indreptatd spre satisfacerea deplina
de citre participantii la interactiune a necesitatilor lor
(se realizeaza fie motivul cooperdrii, fie cel al concu-
rentei).

2. Opozitia (reprimarea) presupune orientarea spre pro-
priile scopuri, fara a lua in considerare scopurile par-
tenerilor de comunicare (individualism).

3. Compromisul se obtine prin realizarea partiald a sco-
purilor partenerilor, in vederea unei egalitati conven-
tionale.

4. Atitudinea conciliantd presupune sacrificarea propri-
ilor scopuri pentru realizarea scopurilor partenerului
(altruism).

5. Evitarea reprezintd eschivarea de la contact, pierderea
propriilor scopuri, pentru a exclude castigul altcuiva.

Putem deosebi cdteva tipuri de interactiuni: cooperarea si
concurenta, acordul si conflictul, adaptarea si opozitia.

i Comunicarea

Existd cdteva teorii care explicd interactiunea interperso-
nald. Acestea sunt teoria schimbului, interactionismul simbo-
lic, teoria gestiondrii impresiilor, teoria psihanaliticd.

Conform teoriei schimbului, fiecare dintre noi se
stridduieste sd egalizeze rasplata si cheltuielile pentru a face
interactiunea noastrd stabila si placutd; comportamentul
unui om in momentul de fata este determinat de faptul dacé
faptele lui din trecut au fost rasplitite, si cum anume. Aceasta
teorie se bazeaza pe patru principii:

1) cu cat mai mult este rasplatit un anumit tip de com-
portament, cu atat mai des acesta se va repeta;

2) daca rdsplata pentru un anumit tip de comportament
depinde de unele conditii, omul incearca s le creeze;

3) daca risplata este mare, omul este gata s cheltuiasca
mai multe eforturi pentru a o obtine;

4) cand necesitatile omului sunt aproape de saturatie, el
este gata intr-o mai mici masura si depund reale efor-
turi pentru satisfacerea lor.

Conform lui Homans, cu ajutorul teoriei lui pot fi
descrise diferite aspecte complexe ale interactiunilor: relatiile
de putere, procesul de tratative, rolul de lider. El analizeaza
interactiunea sociald ca un sistem complex de schimburi con-
ditionate de mijloacele de echilibrare a recompenselor si chel-
tuielilor.

O astfel de interactiune este in general mai cuprinzdtoare
decét simplul schimb de recompense, si reactia oamenilor la
rasplata nu este intotdeauna determinati de o legdturd liniara
de tipul stimul-reactie. Recompensele mari pot duce la pier-
derea spiritului activ.
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Interactionismul simbolic. G. Mead a analizat faptele
omului ca un comportament social bazat pe schimbul de
informatii. El considera cd oamenii reactioneaza nu numai
la faptele altor oameni, dar si la intentiile lor prealabile. Noi
,descompunem” géndurile altora, analizandu-le faptele si
tinand cont de experienta noastra trecutd in situatii asemana-
toare. G. Mead a evidentiat doud tipuri de actiuni:

1) gestul neinsemnat (reflex automat de tipul clipirii);
2) gestul cu o anume insemnatate (legat de intelegerea
faptelor i intentiilor altui om).

In al doilea caz, omul trebuie neaparat s se pund in locul
celuilalt sau, dupi spusele lui Mead, sé ,,primeasd rolul alt-
cuiva”. Cand ii atribuim insemnitate unuilucru, acesta devine
simbol, adica o notiune, actiune sau obiect care exprima sen-
sul unei alte notiuni, actiuni sau obiect.

Esenta interactionismului simbolic consté in faptul ca
interactiunea dintre oameni este analizata ca un dialog nein-
trerupt, in cursul ciruia acestia observd, inteleg intentiile
celuilalt si reactioneaza la ele. Interpretarea simbolului se rea-
lizeaza in intervalul de timp dintre actiunea stimulului §i reac-
tia noastrd de raspuns. Atunci noi legdm stimulul de simbolul
pe baza ciruia este determinata reactia de raspuns. Datorita
acestui lucru, oamenii invata sa interpreteze in acelasi fel sen-
sul unor anumite simboluri. Interactionismul simbolic da o
reprezentare mai realistd despre interactiunea dintre oameni
decat teoria schimbului, dar el se concentreazd in principal
asupra aspectelor subiective ale interactiunii, unice pentru
indivizii respectivi. Ideea centrald a acestei conceptii este ca
personalitatea se formeazi datorita unei interactiuni cu alte
personalititi. Mecanismul acestei formdri este stabilirea unui

13 Comunicarea

control al actiunilor persoanei asupra acelor reprezentari
despre ea care se contureaza la cei din jur. Aceastd concep-
tie le confera o importanté prea mare aspectelor simbolice ale
interactiunilor.

Gestionarea impresiilor. Dupa parerea lui Hofman, situ-
atiile sociale trebuie studiate ca niste spectacole dramatice
in miniaturd: oamenii se comporta la fel ca actorii pe scena,
folosind ,,decoruri” si o ,,scenografie” pentru crearea unei
anumite impresii despre sine si despre altii. Hofman afirma:
»Indiferent de scopul concret pe care un individ si-1 propune
in gand, indiferent de motivul care determina acest scop, el
este interesat sd regleze comportamentul altora, mai ales in
reactia lor de raspuns. Aceastd reglare se realizeaza in prin-
cipal pe calea influentdrii intelegerii situatiei de catre altii;
el actioneaza in asa fel incat sd produca asupra oamenilor
impresia care 1i este necesara, impresie sub actiunea careia
ceilalti vor face in mod independent ceea ce corespunde cu
propriile intentii”.

Conform teoriei psihanalitice, procesul interactiunii
oamenilor reproduce experienta lor din copildrie. S. Freud
considera ca oamenii formeaza grupuri sociale i rdman in
ele in principal pentru ca trdiesc un sentiment de devotament
si supunere fatd de lideri, de conducatori. Aceasta se explica,
dupd parerea lui Freud, nu atat prin calitatile liderilor, cat prin
faptul ca noi i identificdm cu personalitatile puternice pe care
le intruchipau in copilérie parintii nostri. In asemenea situ-
atii, noi ne intoarcem la stadiile mai timpurii de dezvoltare.
Un astfel de regres se produce in principal in situatiile cand
interactiunea este neformald sau neorganizatd. Cercetdrile
aratd cd absenta unor asteptari bine determinate contribuie la
intdrirea puterii liderilor de grup.
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Latura interactivd a comunicdrii presupune o actiune
psihologica. In esenta sa, aceasta inseamnd péitrunderea
unei persoane (sau a unui grup de persoane) in psihicul altei
persoane (sau al unui grup de persoane). Scopul sau rezulta-
tul acestei patrunderi este schimbarea, restructurarea feno-
menelor psihice individuale sau de grup (a pérerilor, relatiilor,
motivelor, obiectivelor, stirilor). Schimbdrile unei persoane
sub influenta altor oameni pot fi temporare, trecdtoare sau
stabile.

In orice formi, actiunea psihologica intotdeauna se
bazeazd pe anumite motive §i urmareste scopuri concrete.
insi in calea acestor actiuni std apararea psihologica, un ori-
ginal filtru care separd actiunile dorite de cele nedorite, pe cele
utile de cele diunatoare, pe cele care corespund necesitatilor,
convingerilor si orientarilor valorice ale persoanei sau grupu-
lui si cerintelor mediului lor social, de cele care le contrazic.
Deci actiunea psihologica nu este deloc atotputernicd, desi in
anumite conditii poate produce unele schimbdri in psihicul
oamenilor si, prin el, in activitatea si comportamentul lor.

Astfel, pentru cunoasterea mecanismului interactiunii
este necesar si clarificdm cum se formeaza imaginea parte-
nerului de comunicare, de precizia cireia depinde succesul
activitatii comune.

Latura perceptiva a comunicarii

Interactiunea nu este posibilé fard intelegere reciproca.
Si este foarte important cum este receptat partenerul de
comunicare. Aici este vorba despre particularitafile percep-
tiei interpersonale, adica despre cunoagterea omului de catre
om. Pe baza laturii exterioare a comportamentului, noi, dupa
spusele cunoscutului psiholog S. L. Rubinstein, parcé ,,citim”
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un alt om, descifram sensul datelor lui exterioare. In cursul
cunoasterii se realizeaza simultan si aprecierea emotionald,
si incercarea de a intelege faptele interlocutorului, si strategi-
ile de schimbare a comportamentului lui bazate pe aceasta, si
construirea propriului comportament.

Astfel, sunt avute in vedere trdsaturile specifice de recep-
tare a interlocutorului, care sunt caracteristicile fizice §i com-
portamentale, cum ar fi formarea reprezentarii despre inten-
tiile lui, gandurile, capacitatile, perceptiile, emotiile, orienta-
rile lui.

Insi in aceste procese sunt cupringi minimum doi oameni
si fiecare se opune pe sine celuilalt, ludnd in considerare nu
numai necesitatile, motivele si orientarile celuilalt, dar si felul
in care acesta intelege propriile necesitati, motive gi orien-
téri. Fiecare dintre participanti, evaluandu-l pe celdlalt, se
strdduieste sd construiascd un anumit sistem de interpretare
a comportamentului, in particular al cauzelor lui. In viata de
zi cu zi, oamenii, in mod obignuit, nu cunosc cauzele com-
portamentului altui om sau le cunosc insuficient. Atunci, in
conditiile unui deficit de informatii, ei incep séd-si atribuie
unul altuia cauzele comportamentului, fie pe baza asemanarii
comportamentului persoanei cu un alt model, fie pe baza ana-
lizérii propriilor motive, presupuse intr-o situatie analoaga.

Astfel, omul se constientizeaza pe sine prin alt om, prin
intermediul unor anumite mecanisme de perceptie inter-
personald, din care fac parte:

1) cunoasterea siintelegerea reciprocd a oamenilor (iden-

tificarea, empatia, atractia);

2) cunoasterea de sine insusi in procesul de comunicare

(reflexia);

3) prognozarea comportamentului partenerului de comu-

nicare (atributia cauzald).
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Identificarea este acel mijloc de cunoastere a altui om prin
care presupunerea despre starea lui interioara se construieste
pe baza incercdrilor de a te pune, in mod real, in locul parte-
nerului de comunicare.

Empatia este compitimirea emotionald a altcuiva. Este
sensibilitatea fati de altii, intelegerea sentimentelor lor §i
exprimarea ca raspuns a intelegerii acestor sentimente.
Empatia se bazeazd pe capacitatea de a-ti imagina corect ce
se petrece in sufletul altui om, ce sentimente traieste el, cum
apreciazd lumea inconjuratoare. Se deosebeste de simpatie,
apatie si cu atat mai mult de antipatie. Empatia este opusa
indiferentei egoiste, atat de raspanditd in viatd. Tocmai ea ne
face comportamentul acceptabil din punct de vedere social.

Comunicarea empatici constd in transmiterea cétre inter-
locutor a sentimentelor. Pentru aceasta se folosesc metodele
comunicirii reflexive: precizarea, parafrazarea, rezumarea.
De o asemenea metods, cum ar fi reflectarea sentimentelor,
empatia se deosebeste prin orientare. Prima trece sentimen-
tele partenerului prin ratiune, iar empatia prin sentimente,
emotii.

Empatia nu este usor de aplicat, insa este eficienta. Cand
suntem intelesi si sentimentele noastre sunt impartésite, fara
a se manifesta dorinta de a analiza comportamentul nos-
tru sau de a ne judeca, acest lucru creeazd conditiile pentru
autoexprimare §i pentru formarea noastrd ca personalitate.
Empatia este oportuna in situatiile cu o {nalta tensiune emo-
tionala, la solutionarea conflictelor, la ducerea unor tratative,
in conducere, comert etc.

fn comunicarea empaticé sunt potrivite astfel de fraze:

,Simt ci cineva v-a suparat”.

,Am senzatia ci sunteti dezamagit de ceva”.
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Astfel de expresii sunt capabile sd provoace mult mai
repede un raspuns din partea partenerului decat expresiile
indiferente si categorice.

Astfel, empatia este una dintre cele mai importante orien-
tari si metode pentru perfectionarea stiintei de a comunica, de
a socializa si pentru imbunatétirea relatiilor de afaceri.

Atractia reprezintd o forma de cunoagtere a altui om
bazati pe formarea unui sentiment pozitiv, constant, fatd de
el. In acest caz, intelegerea partenerului de comunicare apare
datorita formarii unui atasament fata de el, a unei atitudini
prietenesti sau mai profundd, intim-personala.

Reflectia este un mecanism de autocunoagtere in pro-
cesul de comunicare la baza ciruia std capacitatea omului
de a-si imagina cum este el perceput de cétre partenerul de
comunicare.

Atributia cauzald este mecanismul de interpretare a sen-
timentelor altui om (tendinta de clarificare a cauzelor com-
portamentului subiectului).

Cercetirile arata ca fiecare om are propriile scheme de
cauze, adica propriile explicatii obisnuite ale comporta-
mentului altei persoane:

1) oamenii cu o atributie personald sunt inclinati sa
giseasca un vinovat pentru ce s-a petrecut, sa atribuie
cauza celor intAmplate unui om concret;

2) in cazul pasiunii pentru atributia de imprejurari, oame-
nii sunt inclinati, mai inainte de toate, sa dea vina pe
imprejurari, fard a-si da osteneala sd caute un vinovat
concret;
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Concluzii:
Comunicarea se prezinta in trei aspecte:

3)in cazul atributiei de stimuli omul vede cauza celor
intamplate in obiectul cétre care a fost indreptatd acti-

unea (vaza a cdzut pentru ca nu stitea bine) sau chiar m Latura comunicativd (schimbul de informatii) se caracteri-
in victima (tu singur esti de vind, pentru ca ai avut zeazi: :
incredere in acest om). » Prin priceperea de a stabili un contact psihologic; :
La studierea procesului atributiei cauzale s-au eviden- * Prin luarea in considerare a particularitatilor interactiunii é
tiat diferite legitati. De exemplu, cel mai adesea, oamenii comunicative; _
isi atribuie siesi cauza unui succes, iar o nereusitd o atribuie * Caracterul argumentat, logic si adecvat al situatiei de comu- |
imprejuririlor, conjuncturilor. Caracterul atributiei depinde, nicare; ‘
de asemenea, si de gradul de participare a omului la eveni- . Eficien.'ga folosirii mijloacelor verbale si nonverbale de *
mentul judecat. Aprecierea va fi diferitd in cazul in care a cormuricare. 5
fost participant (sau coparticipant) si in cazul in care a fost ) L .
observator, Legitatea comuni constd in faptul c4, pe masura | m Latura interactivd (interactiunea) se caracterizeaza prin:

 Oportunitatea hotararilor de conducere adoptate;
o Impartirea clari a obligatiilor intre salariati;
* Solutionarea cu pricepere a conflictelor.

cresterii importantei, oamenii sunt inclinati sa caute cauza
celor intamplate in actiunile constientizate ale persoanei.
O comunicare de succes presupune conexiunea inversa,

primirea de cdtre subiect a unor informatii despre rezultatele m Latura perceptivd (receptarea, cunoasterea si intelegerea
interactiunii. Comunicéndu-i ceva altui om, comandénd sau reciproca) cuprinde: :
adresandu-se cu o rugdminte sau cu o intrebare, interactio- * Cunoasterea de sine in procesul de comunicare; ‘
nand cu el, un individ primeste tot timpul informatiile nece- * Cunoagterea si intelegerea interlocutorului; f
sare despre eficienta adresarii lui citre celélalt. Rolul conexi- » Prognozarea comportamentului partenerului de comuni- |
care. i

unii inverse in comunicare este constientizat in mod deosebit
de clar daci, in virtutea unor anumite cauze, posibilitatea ei
se dovedeste a fi blocata. Dacé nu este posibil sa percepi inter-
locutorul vizual, sdrdceste gesticulatia, apare o inchistare a
miscérii. Semnalele primite la perceperea comportamentulul
interlocutorului devin o bazi pentru corectarea actiunilor §i
afirmatiilor urmétoare. Astfel, conexiunea inversd in proce-
sele de perceptie interpersonald indeplineste o functie infor-
mativa si o functie de autoreglare.




