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ABSTRACT 
 

INTENTIONALITY IN THE DYNAMICS OF NEGOTIATION  

 
In interpersonal relations, negotiation occupies an important place, and the 

motivations are fundamental for their development. In the negotiation process, verbal 
communication is dominant, but not sufficient for a motivational optimum. 
Intentionality and purpose play a key role in initiating, conducting and finalizing 
negotiations. Omissions lead us directly to intentionality and decision-making as 
essential elements of current negotiations. That is why this study aims to analyse the 
acts of negotiation in terms of intentionality, the relationship between purposes and 
means (a relationship relevant to negotiations). The logical game of questions and 
answers mimics spontaneity, but is guided by the needs corresponding to each stage of 
the negotiation: information, verification, confirmation, clarification, reconsideration 
etc. Argumentation is the binder of negotiations, both in attack and defence. However, 
we believe that it should include reciprocal and possibly repeated concessions until a 
mutually accepted balance is reached. Therefore, the evolution of this type of activity 
leads us to the principle of cooperation. The documented analysis of recent research 
revealed a number of aspects of the negotiation, in line with the evolution of 
economies. There is an increasing discussion about a philosophy of negotiations, in 
which psychological explanations demonstrate the transdisciplinarity of this field. 
Negotiation specific to the economies of the 21st century no longer involves winners and 
losers exclusively, but consensus, a consensus necessary for the good functioning of the 
economy and society. The constructive, creative and, finally yet importantly, ethical spirit is 
noticed by the recent researches, as a way to unblock negotiations. Therefore, the dynamics 
of negotiation, as a process, registers new aspects in the interactions between organizations, 
in the ethics of language and the observance of the truth.  
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INTRODUCERE 

 
Studiul realizează o legătură firească între fenomenologie şi psihosociologie, 

aşa cum se reflectă ele în procesul de negociere. Mai exact, este vorba despre 
conştiinţă şi comportament, privite din două perspective conexe. Prin urmare, nu se 
constituie într-o nouă abordare a negocierilor, ci într-o explicaţie dintr-o 
perspectivă nouă de cunoaştere, abordată de fenomenologie şi perfectată de 
psihologia cognitivă. Ne propunem o abordare teoretică a negocierii care să 
evidenţieze rolul conştiinţei intenţionale în cunoaşterea şi comunicarea proprii 
acesteia. Scopul studiului nu este acela de a veni cu termeni noi care să adâncească 
şi mai mult lipsa de uniformitate a terminologiei acestui domeniu, ci să explice un 
aspect fenomenologic important în conexiunile necesare cunoaşterii. 

Înţelegerea comunicării umane constituie un obiect de studiu inepuizabil 
pentru cercetarea ştiinţifică. Aceasta se datorează dinamicii permanente a 
limbajului şi comunicării, determinate de prefacerile sociale şi umane continue. 
Comunicarea poate fi privită ca un sistem deschis aflat în interrelaţionare cu 
numeroase alte sisteme care aparţin existenţei sociale. „Există comunicare când un 
sistem, o sursă influenţează stările sau acţiunile altui sistem, ţinta şi receptorul 
alegând dintre semnalele care se exclud pe acelea care, transmise prin canal, leagă 
sursa cu receptorul” (Mihai Dinu, Comunicarea. Repere fundamentale, 2000). 
„Diferenţiind între elementele componente ale competenţei la modul general, între 
componentele competenţei de comunicare interpersonală în particular, dar şi 
distingând între competenţă comunicaţională şi abilităţile de comunicare, putem 
însuma aceste caracteristici într-un întreg funcţional, care să confere pe de o parte 
perspectiva funcţionalităţii, pe de alta, posibilitatea de a analiza elementele 
componente ca procese psihice, activităţi observabile sau valori încastrate în 
structura constitutivă a fiecărei persoane în parte” (Adrian Lesenciuc, Teorii ale 
comunicării, 2017). 

Studiul abordează negocierea, atât din perspectivă psihologică, dar mai ales 
din perspectiva filosofiei fenomenologice. Privim, astfel, comportamentul negociatorilor 
prin prisma motivaţiilor, dar şi prin prisma intenţionalităţii fenomenologice. 
Exigenţele sociale actuale impun negocierea ca obiect de studiu interdisciplinar. De 
aceea, raportul dintre raţiune şi comportament, dintre motivaţii şi comunicare în 
cadrul negocierilor necesită o analiză complexă. Omul negociază în permanenţă în 
viaţa de zi cu zi, cu consecinţe asupra desfăşurării vieţii individuale, însă 
negocierile în domeniul economic au specificul lor, cu consecinţe în viaţa socio-
economică. Într-o economie bazată pe piaţa concurenţială, negocierile joacă un rol 
esenţial în toate etapele acţiunii economice, pornind de la achiziţionarea 
mijloacelor de producţie (mijloace de muncă şi forţă de muncă) până la 
comercializarea produselor şi serviciilor. De aceea, în economia actuală nu mai 
putem vorbi exclusiv despre învingător şi învins, ci despre o cooperare reciproc 
avantajoasă. Negocierea presupune un echilibru atins prin concesii reciproce şi 
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apreciat de fiecare dintre părţi, din perspectiva satisfacerii nevoilor lor. Redefinim 
negocierile, atât din perspectiva progresului economiilor, cât şi din perspectiva 
devenirii comportamentului uman. Realitatea socio-economică reconfigurează şi 
validează în permanenţă conţinutul şi calitatea negocierilor.  

Controversele recente cu privire la fenomenul negocierilor au avantajul 
orientării cercetătorilor către identificarea aspectelor esenţiale ale evoluţiei 
negocierilor. Aşa cum comportamentul uman poate fi studiat din punct de vedere 
ontogenetic şi ortogenetic, negocierile pot fi studiate din perspectiva evoluţiei 
istorice a negocierii, ca parte importantă a acţiunii economice, precum şi din 
perspectiva derulării unui act de negociere. Această afirmaţie pleacă de la premisa 
că negocierea evoluează în concordanţă cu modul cum evoluează comportamentul 
uman, deoarece este un proces realizat de oameni care se manifestă şi acţionează. 
Raţionalitatea şi emoţionalitatea, motivate de scop şi mijloace, conduc către decizii 
care au consecinţe în zona satisfacerii obiectivelor afacerii. Atunci când aducem în 
discuţie procese psihice implicate în comportamentul negociator ne gândim şi la 
contribuţia fenomenologiei în înţelegerea funcţionalităţii psihicului uman. 
Intenţionalitatea este conceptul central al fenomenologiei, dar care preocupă în 
prezent pe fenomenologi şi pe psihologi, deopotrivă. Acest concept, elaborat de 
Edmund Husserl, demonstrează orientarea conştiinţei (aşa cum este ea explicată de 
psihologie) către obiectul ei. Astfel, procesele psihice cognitive, afective şi volitive 
sunt orientate către obiectivele negocierilor, în situaţiile abordate de acest studiu. 
De aceea, analiza creativităţii în negociere este un subiect care suscită progresiv 
interesul specialiştilor din domenii conexe. Documentarea realizată ne-a condus 
către relaţia dintre intenţionalitate şi vizare în negociere, deoarece acesta este un 
proces care poate fi înţeles numai prin intermediul unui studiu interdisciplinar. 
Vizarea este explicată de fenomenologi (Husserl − Meditaţii carteziene, 1994,  
p. 82) ca fiind orientarea concretă, propriu-zisă către un anume obiectiv, către o 
situaţie problematică concretă care necesită o rezolvare.  

COMUNICAREA CA FUNDAMENT AL NEGOCIERII 

Comunicarea reprezintă una dintre activităţile umane pe care fiecare dintre 
noi o poate recunoaşte, însă puţini o pot defini satisfăcător” (John Fiske, 2003,  
p. 15). Cercetătorii desfăşoară o muncă neobosită de explicare a termenului, 
procesului, fenomenului numit comunicare. De aceea studiile de specialitate 
consemnează existenţa a peste o sută de definiţii ale comunicării. „Cuvântul 
comunicare are un sens foarte larg; el cuprinde toate procedeele prin care un spirit 
poate afecta alt spirit. Evident, aceasta cuprinde nu numai limbajul scris sau vorbit, 
ci şi muzica, artele vizuale, teatrul, baletul şi, în fapt, toate comportamentele 
umane. În anumite cazuri este poate de dorit a lărgi şi mai mult definiţia 
comunicării pentru a include toate procedeele prin care un mecanism afectează un 
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alt mecanism” (Claude Shannon, Warren Weaver, Apud Ioan Drăgan, Paradigme 
ale comunicării de masă, Casa de Editură şi Presă Şansa S.R.L., Bucureşti, 1996, 
p. 12.). Prin intermediul comunicării se transmit şi se recepţionează mesaje. Acest 
act presupune un scop dinainte vizat. Scopurile sunt generate de nevoia de 
satisfacere a unor trebuinţe. Prin urmare, percepţia noastră este influenţată şi de 
sfera noastră de interese. Odată perceput, mesajul este prelucrat şi primeşte sensuri 
care depind de o serie de date psihice cognitive, afective, volitive ale receptorului, 
precum şi de datele sale sociale care ţin de nivelul de instrucţie şi educaţie, de 
statutul social, cultură ş.a. Cu alte cuvinte, contextul psiho-social al transmiterii şi 
recepţionării mesajelor conferă informaţiilor sensuri concordante cu dinamica 
trebuinţelor umane. Mesajul este „o structură simbolică, adesea de mare 
complexitate, produsă în proporţii de masă şi repetabilă în mod nelimitat” (D. 
McQuail, S. Windahl, Modele ale comunicării, Editura SNSPA, Bucureşti, 2001, p. 
13.). Interacţiunile umane în cadrul comunicării parcurg etapele conceptualizării, 
simbolizării, organizării şi operaţionalizării. O serie de variabile şi factori 
influenţează procesul comunicării. Constatăm că procesul comunicării poate fi 
analizat cel puţin din perspectivă psihologică, sociologică şi culturală.  

În negociere, tipul dominant de comunicare îl reprezintă comunicarea verbală 
care devine cel mai eficient instrument de atingere a obiectivelor dinainte stabilite. 
„Comunicarea verbală se află în centrul performanţei şi competenţei sociale. Cea 
mai mare parte a semnalelor şi gesturilor sunt verbale şi trebuie să se încadreze 
într-o secvenţă conversaţională” (Serge Moscovici, 1998, p. 80). Orientarea 
mentală către anumite scopuri, persuasiunea şi retorica dialogului sunt elemente 
esenţiale ale negocierii. Esenţial e şi faptul că acest cadru al negocierilor îl obligă 
pe om să prioritizeze interese, să ia decizii şi să să urmărească rezultate realiste. 

În dialogul din timpul negocierilor, vorbirea fiecărui participant are un 
caracter adresativ pregnant. Alternarea rolurilor de vorbitor şi de ascultător 
contribuie la desfăşurarea discuţiilor, dar şi la consistenţa acestora. Aceeaşi idee 
este privită şi interpretată din perspective diferite, însă în negociere se poate ajunge 
la concluzii comune. Experienţa bogată a negociatorilor le permite să comunice nu 
numai direct, ci şi indirect, aluziv. O importanţă deosebită o reprezintă alegerea 
cuvintelor şi modul de utilizare a lor în elaborarea propoziţiilor şi frazelor. Având 
în vedere faptul că vocabularul unei limbi dispune de termeni sinonimi şi omonimi, 
aceştia trebuie folosiţi cât mai adecvat în cadrul comunicării, în general, în cadrul 
negocierilor, în special. Astfel, actul de comunicare capătă un caracter clar, nuanţat 
şi bogat în informaţii. Un alt aspect important îl reprezintă lungimea propoziţiilor şi 
a frazelor. Astfel, propoziţiile scurte şi cu epitete puţine, dar sugestive, conferă 
comunicării negociatoare un ritm benefic şi o înţelegere clară a mesajului. 
Expresivitatea comunicării, rezultată din variaţiile în intensitate şi din înălţimea 
sunetelor pronunţate, contribuie la constituirea sensurilor şi semnificaţiilor 
mesajelor comunicate. Mai exact, din intensitatea cuvintelor pronunţate poate să 
transpară o situaţie obişnuită sau una de excepţie, un echilibru sau un dezechilibru, 
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energie sau oboseală, încredere sau neîncredere. Totodată, intensitatea poate fi 
utilizată pentru a evidenţia un aspect, o idee sau o soluţie. Intonaţia este gestionată 
cu mare atenţie în momentele sensibile ale negocierii. Ea este utilizată cu 
moderaţie astfel încât mesajul să fie perceput şi înţeles corect. „Este normal ca 
individul care vorbeşte să adopte acelaşi stil verbal ca şi ceilalţi, modificându-şi 
debitul, vocea, accentul, limbajul. Acest fenomen se produce atunci când indivizii 
vor să se facă acceptaţi” (Giles şi Coupland, 1991, pp. 1−68). Negocierile trebuie 
să atingă o situaţie optimă de comunicare. De aceea, pentru a facilita exprimarea 
neîngrădită a celeilalte părţi este necesară o atitudine comprehensivă, precum şi 
controlarea reacţiilor spontane. Conform studiilor lui Porter (On Competition, 2008, 
pp. 73−97) situaţia optimă de comunicare presupune: non-evaluare, non-interpretare, 
non-chestionare sistemică, întrebări deschise, comprehensiune şi reformulare. 
Astfel avem de-a face cu o atitudine care presupune ascultarea activă, necesară 
activităţii de negociere (Jean-Claude Abric, 2002, pp. 49−50).  

Comunicarea prin intermediul limbajului scris presupune mai multă 
acurateţe, nepermiţând discontinuităţi, erori de formă sau de conţinut. Este un 
limbaj elaborat care necesită un plan prealabil. Caracteristicile esenţiale ale 
limbajului scris sunt reprezentate de coerenţă, sistematizare, claritate, concizie ş.a. 
Avantajele documentelor scrise în cadrul negocierilor le reprezintă: posibilitatea 
păstrării lor timp îndelungat, posibilitatea de a reveni asupra lor ori de câte ori este 
nevoie, focalizarea asupra informaţiilor dorite etc.  

CONTINUU ŞI DISCONTINUU ÎN NEGOCIERE 

Intenţionalitatea reprezintă aspectul continuu în negociere, în timp ce vizarea 
şi persuasiunea reprezintă aspectul discontinuu în negociere. Argumentăm astfel: 
conştiinţa nu poate exista altfel decât orientată în permanenţă către o multitudine de 
entităţi, mai exact către o multitudine de entităţi articulate sistemic (intenţionalitatea în 
negociere). În momentul în care vizează o anumită entitate, determinată de nevoia 
rezolvării unei probleme concrete, conştiinţa intenţională exercită un act de vizare, 
adică de orientare propriu-zisă, concretă, către o entitate bine determinată 
(persuasiunea în negociere). Disciplinele ştiinţifice denumite comunicare, 
fenomenologie şi psihologie sunt invocate în acest studiu tocmai pentru a releva 
aspecte fundamentale ale comportamentului negociator.  

Pornind de la analiza structurii psihice a individului, decidem să explicăm 
conştiinţa din perspectiva fenomenologiei, ca o etapă necesară în înţelegerea 
relaţiilor interumane şi a conceptului de intenţionalitate. Astfel, tendinţa 
permanentă a omului de a descoperi cunoştinţe şi adevăruri care să conţină soluţii 
pentru majoritatea problemelor cu care se confruntă a condus la apariţia 
fenomenologiei. Cronologic, Franz Brentano este primul gânditor care a reformulat 
termenul intenţionalitate, din scolastica medievală, în lucrarea sa Psihologia din 
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punct de vedere empiric (secolul al XIX-lea). A reuşit să stabilească o punte solidă, 
dar mai ales viabilă, între filosofia scolastică şi psihologie, aflată în faza sa 
incipientă la acea vreme. Din acest punct începe să se configureze conceptul de 
intenţionalitate în cadrul noii filosofii cu caracter ştiinţific, denumită fenomenologie. 

Studiile lui Brentano l-au ajutat pe Edmund Husserl în demersurile de a 
înţelege conştiinţa şi de a releva aspectele ei intenţionale. „Fenomenologia 
sesizează conştiinţa în intenţionalitatea sa” (Ey, 1993 p. 72), conchide mai târziu 
Ey. Husserl a pornit de la un fapt concret cu care s-a confruntat: nivelul ridicat al 
matematicii de la sfârsitul secolului al XIX-lea nu putea fi susţinut de logica 
formală de la acea vreme. El a fost nevoit să găsească o soluţie; a reflectat profund 
(o perioadă de timp relativ îndelungată) şi prin intermediul acesteia a ajuns la 
concluzia existenţei independente a logicului faţă de empiric, precum şi la 
concluzia că entităţile matematice sunt de natură ideală, pur logică. Astfel, a 
conceput o existenţă a ideilor pure (cum le-a numit el) cu sediul în conştiinţă, în 
conştiinţa pură (aşa cum a denumit-o el), la care se reduce empiricul. Această 
formă de cunoaştere la nivelul ideilor pure, capabilă să rezolve orice problemă de 
cunoaştere, a numit-o cunoaştere fenomenologică. A fost convins că a rezolvat 
problema adevărului absolut (constituit din ideile pure) către care filosofii au tins 
secole de-a rândul.  

Însă filosofii care i-au urmat au pus în evidenţă un aspect incontestabil, 
asupra căruia s-au pus de acord cu toţii:  incontestabila existenţă a conştiinţei, 
orientată spre ceva, orientare (generală) denumită intenţionalitate. Această orientare a 
conştiinţei către exteriorul (sau interiorul) ei a devenit obiect de studiu pentru 
psihologi, în special, şi pentru specialiştii în ştiinţele comunicării, în general. Aici 
nu este vorba despre conştiinţa transcendentală (ideile aflate în afara conştiinţei) 
sau imanentă (ideile aflate în interiorul conştiinţei) explicate de Kant. Argumentele 
în sprijinul orientării conştiinţei către obiectul ei sunt impresionante, prin prisma 
efectelor în plan pragmatic. „Trăirile înseşi sunt intenţionale. Acest a se referi la 
ceva nu se adaugă psihicului abia ulterior, şi doar ca o relaţie întâmplătoare, de 
parcă trăirile ar fi ceea ce sunt, fără relaţie intenţională. Ba mai mult, o dată cu 
intenţionalitatea trăirilor se manifestă structura esenţială a ceea ce este pur psihic” 
(Alexandru Surdu, 2003, p. 307). Conştiinţa pură (nucleul esenţial al conştiinţei 
umane), despre care ne vorbeşte Husserl în fenomenologia sa, şi pe care noi o 
considerăm ca fiind, de fapt, nucleul conştiinţei psihologice, nu poate exista altfel 
decât orientată către obiectul ei. Aceasta este caracteristica esenţială a conştiinţei, 
descoperită şi analizată de Edmund Husserl. Orientarea propriu-zisă către ceva 
anume, către o entitate precisă (un obiect, un fenomen, un proces, un act, o entitate, 
concrete) este denumită vizare. Conştiinţa privită din perspectiva fenomenologiei a 
constituit un subiect controversat pentru mulţi gânditori, însă fiecare a descoperit şi 
cercetat aspecte inedite, dezvoltate în cercetarea ştiinţifică a secolului al XX-lea. 
Fenomenologii francezi au transferat metodologia de lucru, concepută de Husserl, 
asupra disciplinelor ştiinţifice, în special asupra psihologiei. Afirmăm că psihologia, 
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prin reprezentanţii săi, continuă să valorifice ideile fenomenologiei. Problemele noi 
pe care oamenii de ştiinţă ai secolelor al XX-lea şi al XXI-lea le-au întâmpinat şi-
au găsit şi continuă să îşi găsească rezolvare printr-o abordare fenomenologică.  

Studiile asupra negocierilor, pornind de la negocierile interindividuale până 
la cele în afaceri, diplomatice ş.a., ne demonstrează faptul că, în comportamentele 
lor, negociatorii au o permanentă orientare către procesul negocierii, în toate 
etapele sale de desfăşurare. Gândirea, atenţia, motivaţia şi alte procese psihice (ce 
aparţin conştientului) vizează toate aspectele negocierii, cu scopul, dinainte stabilit, 
de a avea succes în această activitate. Conştiinţa negociatorului este nu numai 
intenţională, ci şi persuasivă, deoarece vizează problemele negocierii, din momentul 
pregătirii acesteia până la finalizarea ei. 

Conceptul de intenţionalitate fenomenologică se află într-o legătură 
indestructibilă cu conceptul de vizare fenomenologică. Cele două concepte 
demonstrează o dualitate a conştiinţei. Vizarea este de fapt activarea conştiinţei şi 
orientarea ei în direcţia de rezolvare a unor probleme concrete care aparţin omului 
ca fiinţă socială ce există, se manifestă şi acţionează, determinată fiind de numeroşi 
factori psihosociali. Intenţionalitatea negociatorului este circumscrisă intenţionalităţii 
fenomenologice, vizarea fiind aceea care particularizează negocierea respectivă. 
Menţionăm faptul că vizarea nu este posibilă în absenţa intenţionalităţii. Numai 
după ce intenţionalitatea se va consolida, vizarea urmează – ca o configurare 
precisă a elementelor concrete ale negocierii.  

Considerăm persuasiunea ca fiind un element discontinuu, deoarece ea este 
prezentă doar în anumite momente (cheie) ale confruntării dintre cele două părţi 
aflate în negociere. Persuasiunea constă în capacitatea individului de a induce 
propria voinţă unei alte persoane, în cadrul comunicării verbale sau scrise. 
Persuasiunea este influenţarea, cu efecte aşteptate, a interlocutorului. În 
persuasiune, forţa cuvântului este uriaşă, deoarece îl poate determina pe 
interlocutor să săvârşească în mod deliberat anumite acţiuni. Pentru aceasta 
oratorul, respectiv negociatorul, trebuie să stăpânească foarte bine ştiinţa 
comunicării. Specificul persuasiunii constă în faptul că mesajul nu se rezumă 
numai la aspectul de ordin informaţional, ci şi la aspecte de ordin afectiv şi 
motivaţional. Mijloacele persuasiv-informaţionale se află în legătură directă cu 
scopul urmărit. Astfel, se poate recurge la stimularea interlocutorului sau la 
frânarea acestuia, în funcţie de interese. Considerăm că se poate acţiona asupra 
voinţei altora pe calea convingerii, cu condiţia utilizării unei argumentări solide, 
argumentare realizată cu ştiinţa convingerii. În opinia lui Septimiu Chelcea, 
persuasiunea se bazează pe argumente şi informaţii, mai mult sau mai puţin 
credibile pentru receptor, transmise de comunicator în vederea stimulării 
receptorului să adopte o nouă atitudine, un nou rol etc. (S. Chelcea, 2006, p. 181). 
Gustave Le Bon a relevat importanţa şi influenţa persuasiunii asupra spiritului 
uman, astfel: „Se va naşte, poate, într-o zi o carte miraculoasă asupra artei 
persuasiunii. Dacă presupunem că psihologia va ajunge o ştiinţă la fel de avansată 
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ca geometria şi mecanica, va fi posibil să se prevadă efectele unui argument asupra 
spiritului omului, la fel de sigur cum putem prevedea astăzi o eclipsă de lună. O 
psihologie dezvoltată până la acest punct va avea o serie de reguli permiţând 
convertirea unui individ la o opinie anume. Mecanismul unui spirit va fi atunci 
comparabil cu cel al unei maşini de scris, fiind suficient să se apese pe o clapă 
pentru a vedea apărând imediat litera cerută. O ştiinţă atât de puternică şi, în 
consecinţă, atât de periculoasă va deveni în mod necesar un monopol al 
guvernului” (Le Bon, 1995, pp. 129−130). Studiind foarte atent fenomenele 
comunicării orale şi scrise, acest gânditor a afirmat cu convingere: „Modurile de 
sugestie sunt foarte variate: mediu, cărţi, ziare, discursuri, acţiune individuală etc. 
Cuvântul este unul dintre cele mai active. A vorbi înseamnă deja a sugera, a afirma 
înseamnă a sugera şi mai mult, a repeta afirmaţia cu pasiune înseamnă a duce la 
maximum acţiunea sugestivă” (Le Bon, 1995, pp. 129−130). Importanţa persuasiunii în 
negociere este incontestabilă. Considerăm că problema persuasiunii necesită în 
permanenţă o cercetare atentă, datorată dinamicii socio-economice, fenomenului 
globalizării şi, nu în ultimul rând, dinamicii limbii şi limbajului negocierilor.  

NEGOCIEREA − FORMĂ SPECIFICĂ DE INTERRELAŢIE COMUNICAŢIONALĂ 

 
În actul negocierii, fiecare parte implicată are nevoi, directe sau indirecte, pe 

care intenţionează să şi le satisfacă. Negocierea este o tranzacţie ale cărei condiţii 
nu au fost încă fixate. Comportamentele negociatorilor pot să determine evoluţia 
negocierii prin consolidarea relaţiilor de cooperare sau printr-un conflict produs pe 
parcursul procesului. Cooperarea sau conflictul vor evolua în funcţie de 
comportamentele negociatorilor, dictate de poziţiile acestora. Comportamentul 
negociatorului poate fi influenţat de relaţia sa cu obiectul şi obiectivul negocierii. 
Punem în evidenţă relaţia indestructibilă care se stabileşte între obiectivul vizat de 
negociator şi construcţia unei strategii de acţiune şi interacţiune cu partea opusă. 
Această relaţie poate fi temeinic înţeleasă din perspectiva fenomenologiei care 
explică orientarea cognitivă şi comportamentală a negociatorului către atingerea 
scopului dinainte stabilit. Această stare orientată a conştiinţei, descoperită şi 
analizată de fenomenologul Husserl, explică permanenta creativitate a 
negociatorului, ca o condiţie fundamentală de reuşită pe tot parcursul procesului 
negocierilor. Din această perspectivă, avem în vedere negocierile personale şi cele 
colective; adică negocierea vizează produsele muncii personale sau produsele 
muncii colective. Tratatele de specialitate relevă diferenţe de comportament cu 
implicaţii directe asupra rezultatelor negocierilor. Iar explicaţia cuprinde aspecte 
emoţionale evidente în cazul în care obiectul negocierii îl reprezintă produsele 
muncii personale. Negocierile dintre sindicate şi patronat pot fi privite din 
perspectiva negociatorului, ca membru al unor grupuri cu interese comune.  



9 Intenționalitatea în dinamica negocierii  211 

O reconfigurare a fundamentului negocierilor se impune. De aceea, în 
negocierile actuale, pozitiv înseamnă ca partenerii să realizeze schimburi de idei. 
Negocierile în care una dintre părţi obţine tot ceea ce îşi propune, în timp ce 
partenerul înregistrează un eşec umilitor nu mai sunt posibile, datorită faptului că 
fiecare dintre părţi funcţionează ca elemente ale unui sistem integrator, sistem a 
cărui funcţionalitate ar avea de suferit. Nu trebuie să înţelegem intenţionalitatea 
conştiinţei (descoperită de Husserl) în mod simplist; orientarea către un anumit 
obiectiv este influenţată de o seamă de factori psihosociali, factori culturali şi chiar 
de natură religioasă. Prin urmare, orientarea nu este una instinctuală, ci este una 
structurată, cizelată, elevată. Cu toate acestea, negocierile nu sunt lipsite de 
convulsii şi de ceea ce numim „punct critic”. Însă, arta negociatorului 
(experimentat) constă în a şti să evite atingerea acestuia. Literatura de specialitate 
ne vorbeşte despre „punctul critic teatral”. Aici intervine etica negocierilor menită 
să restabilească poziţiile reale ale partenerilor. Vorbim astăzi despre legal şi moral 
în negociere (Friedman, H. and Fischer, 2021, pp. 7−30).  

De aceea, în raportul dintre instinctiv şi raţional, balanţa înclină în favoarea 
raţionalităţii care ia deciziile. Motivaţiile raţionale asigură omului interpretarea 
unei situaţii astfel încât aceasta să îi fie favorabilă. Decizia este justificată raţional, 
dar şi emoţional, fiindcă cele două procese psihice funcţionează ca mecanisme 
reglatoare ale psihicului şi comportamentului uman. Psihologii explică faptul că 
raţiunea poate fi o serioasă frână în activitatea creatoare. De aceea, ea trebuie 
gestionată atent în procesul de negociere (Sheares, Gavin, Smart Logistics and 
Data-driven Decision-Making Processes in Cyber-Physical Manufacturing 
Systems, 2020). 

Un echilibru între raţional, motivaţional şi emoţional conduce către un 
comportament cooperant cu rezultate aşteptate. Suntem de părere că elementul 
cognitiv joacă un rol esenţial în negocieri. Referindu-se la spectrul negocierii, John 
Fitzgerald Kennedy afirma că „oamenii nu trebuie niciodată să negocieze sub 
imperiul fricii şi în acelaşi timp oamenilor nu trebuie să le fie frică să negocieze”. 
Folosirea propriilor resurse psihice şi gestionarea fenomenului de inhibare conduc 
la un comportament menit să gestioneze eficient avantajele şi dezavantajele proprii 
într-o negociere. Poziţia constructivă şi iniţiativa eficientizează dialogul, 
transmiterea informaţiilor necesare unei clarificări a poziţiilor, a scopurilor şi a 
rezultatelor aşteptate. Astfel avem de-a face cu o consonanţă cognitivă. Dorinţa ca 
rezultatele negocierilor să fie favorabile ambelor părţi este proprie stilului 
conciliant, dar opusă stilului agresiv.  

Performanţa negociatorului depinde de atenţia pe care o acordă perfecţionării 
stilului său, printr-o punere permanentă la punct cu nivelul actual al cunoaşterii, 
mai ales prin faptul că îşi asumă riscuri pentru rezultate superioare. „Pregăteşte-te 
şi ieşi din zona de confort! Negociază ca un maestru, indiferent de stilurile de 
negociere cu care te confrunţi!” (Nicole Soames, Ghid pentru negociere, 2021). 
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Această atitudine depinde în mare măsură de personalitatea negociatorului şi de 
motivaţia sa, dublate de necesitatea socio-economică a acelui act.  

Corupţia în negocieri (încercările de a cumpăra partenerii de afaceri) este 
aspru sancţionată de lege, dar mai aspru sancţionată şi resimţită la nivel moral, 
respectiv, la nivelul relaţiilor interumane, deoarece tentativa atrage după sine 
pierderea demnităţii şi lipsa de respect în comunitatea restrânsă a negociatorilor. 
De aceea se discută din ce în ce mai mult despre o etică aplicabilă în domeniul 
negocierilor. Şi ne referim aici la pierderea dreptului de a mai negocia pentru 
instituţii. Negociatorii, cu foarte mici excepţii, îşi doresc relaţii profesionale de 
lungă durată, nu evită confruntările, au încredere în forţele proprii şi în parteneri. 
Creşterea responsabilităţilor aduce cu sine şi creşterea autorităţii exercitată cu 
demnitate în diversele momente ale negocierii.  

Negocierile presupun o pregătire temeinică, deşi procesul de negociere este 
previzibil. Se stabilesc dinainte obiectul şi scopul negocierii, precum şi propria 
poziţie în raporturile de negociere. O autoanaliză, deşi este greu de realizat, se 
impune pentru montajul psihic necesar intrării în situaţia de negociere. Toate 
acestea sunt explicate, din perspectiva intenţionalităţii fenomenologice, ca o 
orientare esenţială, permanentă şi constructivă către identificarea soluţiilor 
favorabile şi mai ales viabile pentru interesele negociatorilor. Considerăm că 
poziţia obiectivă este extrem de importantă, deoarece profesionalismul nu admite 
poziţii subiective sau personale faţă de parteneri. Cu alte cuvinte, reacţiile afective, 
prejudecăţile alterează comportamentul negociator. Acestea sunt factori care 
trebuie cunoscuţi din perspectivă profesională, din perspectiva succeselor şi a 
insucceselor negocierilor. Comportamentul negociator se pregăteşte în funcţie de 
toţi aceşti factori. Cunoaşterea intenţiilor „adversarului” pregăteşte terenul 
persuasiunii, după părerea noastră. Conferinţele şi mesele rotunde care preced 
negocierile propriu-zise (specifice ultimilor ani) contribuie la obţinerea de 
informaţii despre viitorii parteneri de discuţii negociatoare. Opiniile exprimate sunt 
culese, analizate şi interpretate, urmărindu-se în special gândirea vizionară care are 
în vedere prefacerile aşteptate în viitor. Pregătirile planurilor de negociere cresc 
şansele de succes, deoarece permit sintetizarea ideilor şi evitarea confuziilor între 
părţi. Considerăm că trebuie pregătită temeinic posibilitatea unor afaceri care să 
acorde satisfacţie ambelor părţi.  

Deşi lucrările de specialitate amintesc situaţiile de conflict şi de cooperare din 
procesul de negociere, credem că astăzi conflictele iau, de fapt, forma cooperării 
din raţionamentul simplu al avantajelor de ambele părţi. Într-o economie atât de 
diversificată cu greu mai putem discuta despre poziţii monopoliste. Aşa-zisa 
situaţie conflictuală o reprezintă stabilirea părţii care obţine avantajul mai 
substanţial, lucru care demonstrează climatul de încredere şi existenţa unor interese 
comune. Constatăm că negocierile depind de capacitatea negociatorilor de a se 
înţelege unii pe alţii şi de capacitatea de a alterna efectele imediate cu efectele de 
perspectivă. Modele noi (şi mai ales viabile în condiţiile societăţii globale şi ale 
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Uniunii Europene) ale comunicării în actele negocierii îşi fac loc în gestionarea 
acţiunilor individuale; astfel, adoptarea negocierii de tip win-win conduce către 
integrarea profesională aşteptată, în condiţiile existenţei unei mari diversităţi de 
organizaţii pe piaţa muncii (Claudiu Coman, Tehnici de negociere, 2019). Nu 
putem să nu evidenţiem caracterul concret orientat al negocierilor către noile 
condiţii economice şi sociale care se configurează şi reconfigurează în Uniunea 
Europeană. Dacă Husserl a pus în evidenţă caracterul orientat al conştiinţei 
individului, fenomenologiile (în special cea franceză) ce i-au urmat au evidenţiat 
caracterul orientat al întregii fiinţe omeneşti către noile condiţii concrete de acţiune 
şi interacţiune socială. Mai exact, au evidenţiat capacitatea sporită a individului de a-şi 
folosi capacităţile (abilităţile dobândite în permanenţă) în rezolvarea de probleme.  

O problemă importantă o reprezintă deosebirile care există între prevederile 
legale din diferite zone ale globului, precum şi moduri diferite de interpretare şi de 
aplicare a legislaţiei. O altă problemă o reprezintă cunoaşterea cutumelor naţionale 
sau regionale şi modul de adaptare la acestea. Negociatorii din culturi şi civilizaţii 
diferite trebuie să demonstreze o amplă capacitate de înţelegere şi adaptare la 
culturile respective, evitând ceea ce specialiştii numesc „şoc cultural”. Credem că 
se pot depăşi barierele de cultură şi de limbă printr-o pregătire temeinică a 
procesului de negociere. Astfel, se au în vedere resursele umane performante, mai 
exact, calităţile cele mai potrivite ale negociatorului pentru un proces concret: 
cunoaşterea unei limbi de circulaţie internaţională cunoscută şi de partener, 
cunoaşterea  valorii locale a unor expresii cum ar fi „imediat”, „mai vedem”, 
clarificarea sensurilor, verificarea informaţiilor şi a consensurilor.  

CONCLUZII 

Documentarea acestui studiu a condus la conexiuni necesare şi la concluzii 
evidente. În societatea contemporană, negocierea nu mai înseamnă adversitate dusă 
la extrem, ci parteneriat; un parteneriat în urma căruia părţile obţin maximum 
posibil din ceea ce şi-au propus. De aceea, negocierea îmbracă forma cooperării 
pentru atingerea obiectivelor propuse. Cu toate acestea, obţinerea consensului 
reprezintă o esenţială dificultate. Considerăm că este extrem de important ca 
negociatorii să conştientizeze necesitatea, permanentă, de transformare a intereselor 
divergente în interese comune. Scopurile comune conduc către un alt tip de negociere, 
acela în care deznodământul este gândit în comun de ambele părţi. Considerăm că 
negociatorul secolului al XXI-lea nu mai gândeşte în termenii „totul sau nimic”, nu 
consideră concesiile un semn de slăbiciune, evită compromisurile şi păstrează un 
echilibru necesar activităţii de lungă durată în instituţia pe care o reprezintă.  

Performanţa în negocierile dintre organizaţii nu mai presupune un rezultat 
imediat şi definitiv; de aceea, un factor important în negociere îl reprezintă orientarea 
părţilor. Astfel, conştiinţa intenţională contribuie la potenţarea creativităţii precum şi la 
voinţa de cooperare pentru găsirea unor soluţii reciproc avantajoase, folosind tehnica 
transformării în negocierea de tip integrativ. Negocierile generează o cunoaştere şi o 
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comunicare intenţionale. Cunoaşterea orientată, care vizează anumite scopuri (generate 
de o anumită situaţie care impune negociere), va crea strategii de acţiune şi de 
comunicare corespunzătoare. Incontestabil, comunicarea intenţională, adică orientată 
către găsirea de soluţii, joacă un rol esenţial în acest tip de activitate umană. Întreg 
procesul de negociere presupune implicarea acestui tip de conştiinţă descoperită de 
filosofii fenomenologi şi analizată de către psihologie (care îşi reconfigurează imaginea 
asupra conştiinţei). Considerăm conştiinţa intenţională izvorul comportamentelor 
adoptate pe tot parcursul procesului de negociere. Ea se obiectivează, în situaţia 
negocierii, în soluţii dictate de structura personalităţii negociatorilor, de interese, 
scopuri, cultură, motivaţie şi de nevoia de rezolvare de probleme. Or, în negociere, 
cercetătorii psihologi au pus în evidenţă cooperarea ca fiind constructivă în comunicare 
şi în identificarea soluţiilor viabile şi reciproc avantajoase. Abordarea fenomenologică 
a negocierilor specifice societăţii primelor decenii ale secolului al XXI-lea se constituie 
într-o evoluţie firească a cunoaşterii omului.  
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