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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 21% 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 realizeaza o legatura fireasca intre fenomenologie si psihosociologie,
asa cum se reflectd ele in procesul de negociere. Mai exact, este vorba despre
constiintd si comportament, privite din doud perspective conexe. Prin urmare, nu se
constituie intr-o noud abordare a negocierilor, ci intr-o explicatie dintr-o
perspectivd noua de cunoastere, abordatd de fenomenologie si perfectatd de
psihologia cognitivd. Ne propunem o abordare teoreticiA a negocierii care sa
evidentieze rolul constiintei intentionale In cunoasterea si comunicarea proprii
acesteia. Scopul studiului nu este acela de a veni cu termeni noi care sd adanceasca
si mai mult lipsa de uniformitate a terminologiei acestui domeniu, ci sa explice un
aspect fenomenologic important in conexiunile necesare cunoasterii.

Intelegerea comunicarii umane constituie un obiect de studiu inepuizabil
pentru cercetarea stiintificd. Aceasta se datoreazd dinamicii permanente a
limbajului si comunicarii, determinate de prefacerile sociale si umane continue.
Comunicarea poate fi privitd ca un sistem deschis aflat in interrelationare cu
numeroase alte sisteme care apartin existentei sociale. ,,Existd comunicare cand un
sistem, o sursd influenteazd starile sau actiunile altui sistem, tinta si receptorul
alegand dintre semnalele care se exclud pe acelea care, transmise prin canal, leaga
sursa cu receptorul” (Mihai Dinu, Comunicarea. Repere fundamentale, 2000).
,Diferentiind intre elementele componente ale competentei la modul general, intre
componentele competentei de comunicare interpersonald in particular, dar si
distingdnd intre competentd comunicationala si abilitatile de comunicare, putem
insuma aceste caracteristici intr-un intreg functional, care sd confere pe de o parte
perspectiva functionalitatii, pe de alta, posibilitatea de a analiza elementele
componente ca procese psihice, activititi observabile sau valori incastrate in
structura constitutiva a fiecarei persoane in parte” (Adrian Lesenciuc, Teorii ale
comunicarii, 2017).

Studiul abordeaza negocierea, atat din perspectiva psihologica, dar mai ales
din perspectiva filosofiei fenomenologice. Privim, astfel, comportamentul negociatorilor
prin prisma motivatiilor, dar si prin prisma intentionalitatii fenomenologice.
Exigentele sociale actuale impun negocierea ca obiect de studiu interdisciplinar. De
aceea, raportul dintre ratiune §i comportament, dintre motivatii si comunicare in
cadrul negocierilor necesita o analiza complexa. Omul negociaza in permanenta in
viata de zi cu zi, cu consecinte asupra desfasurarii vietii individuale, insa
negocierile in domeniul economic au specificul lor, cu consecinte in viata socio-
economica. Intr-o economie bazati pe piata concurentiald, negocierile joaca un rol
esential in toate etapele actiunii economice, pornind de la achizitionarea
mijloacelor de productie (mijloace de munca si fortd de muncd) pand la
comercializarea produselor si serviciilor. De aceea, in economia actuala nu mai
putem vorbi exclusiv despre invingator si invins, ci despre o cooperare reciproc
avantajoasd. Negocierea presupune un echilibru atins prin concesii reciproce si
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apreciat de fiecare dintre parti, din perspectiva satisfacerii nevoilor lor. Redefinim
negocierile, atdt din perspectiva progresului economiilor, cat si din perspectiva
devenirii comportamentului uman. Realitatea socio-economica reconfigureaza si
valideaza 1n permanenta continutul si calitatea negocierilor.

Controversele recente cu privire la fenomenul negocierilor au avantajul
orientarii cercetatorilor catre identificarea aspectelor esentiale ale evolutiei
negocierilor. Asa cum comportamentul uman poate fi studiat din punct de vedere
ontogenetic si ortogenetic, negocierile pot fi studiate din perspectiva evolutiei
istorice a negocierii, ca parte importantd a actiunii economice, precum si din
perspectiva deruldrii unui act de negociere. Aceasta afirmatie pleaca de la premisa
ca negocierea evolueaza in concordanta cu modul cum evolueazd comportamentul
uman, deoarece este un proces realizat de oameni care se manifesta si actioneaza.
Rationalitatea si emotionalitatea, motivate de scop si mijloace, conduc catre decizii
care au consecinte 1n zona satisfacerii obiectivelor afacerii. Atunci cand aducem in
discutie procese psihice implicate in comportamentul negociator ne gandim si la
contributia fenomenologiei 1n intelegerea functionalitatii psihicului uman.
Intentionalitatea este conceptul central al fenomenologiei, dar care preocupa in
prezent pe fenomenologi si pe psihologi, deopotrivd. Acest concept, elaborat de
Edmund Husserl, demonstreaza orientarea constiintei (asa cum este ea explicata de
psihologie) catre obiectul ei. Astfel, procesele psihice cognitive, afective si volitive
sunt orientate catre obiectivele negocierilor, in situatiile abordate de acest studiu.
De aceea, analiza creativitatii In negociere este un subiect care suscitd progresiv
interesul specialistilor din domenii conexe. Documentarea realizatd ne-a condus
catre relatia dintre intentionalitate si vizare in negociere, deoarece acesta este un
proces care poate fi inteles numai prin intermediul unui studiu interdisciplinar.
Vizarea este explicatd de fenomenologi (Husserl — Meditatii carteziene, 1994,
p. 82) ca fiind orientarea concreta, propriu-zisa catre un anume obiectiv, catre o
situatie problematica concreté care necesitd o rezolvare.

COMUNICAREA CA FUNDAMENT AL NEGOCIERII

Comunicarea reprezintd una dintre activitdtile umane pe care fiecare dintre
noi o poate recunoaste, insd putini o pot defini satisfacitor” (John Fiske, 2003,
p. 15). Cercetatorii desfasoara o munca neobositd de explicare a termenului,
procesului, fenomenului numit comunicare. De aceea studiile de specialitate
consemneaza existenta a peste o sutd de definitii ale comunicarii. ,,Cuvantul
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 si muzica, artele vizuale, teatrul, baletul si, in fapt, toate comportamentele
umane. In anumite cazuri este poate de dorit a lirgi si mai mult definitia
comunicarii pentru a include toate procedeele prin care un mecanism afecteaza un
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alt mecanism” (Claude Shannon, Warren Weaver, Apud loan Dragan, Paradigme
ale comunicarii de masa, Casa de Editura si Presa Sansa S.R.L., Bucuresti, 1996,
p- 12.). Prin intermediul comunicarii se transmit §i se receptioneaza mesaje. Acest
act presupune un scop dinainte vizat. Scopurile sunt generate de nevoia de
satisfacere a unor trebuinte. Prin urmare, perceptia noastra este influentata si de
sfera noastra de interese. Odata perceput, mesajul este prelucrat si primeste sensuri
care depind de o serie de date psihice cognitive, afective, volitive ale receptorului,
precum si de datele sale sociale care tin de nivelul de instructie si educatie, de
statutul social, culturad s.a. Cu alte cuvinte, contextul psiho-social al transmiterii si
receptiondrii mesajelor confera informatiilor sensuri concordante cu dinamica
trebuintelor umane. Mesajul este ,,0 structurd simbolicd, adesea de mare
complexitate, produsa In proportii de masd si repetabild in mod nelimitat” (D.
McQuail, S. Windahl, Modele ale comunicarii, Editura SNSPA, Bucuresti, 2001, p.
13.). Interactiunile umane 1n cadrul comunicéarii parcurg etapele conceptualizarii,
simbolizarii, organizarii §i operationalizarii. O serie de variabile si factori
influenteaza procesul comunicarii. Constatim ca procesul comunicdrii poate fi
analizat cel putin din perspectiva psihologica, sociologici si culturala.

In negociere, tipul dominant de comunicare il reprezinti comunicarea verbala
care devine cel mai eficient instrument de atingere a obiectivelor dinainte stabilite.
»Comunicarea verbala se afla in centrul performantei si competentei sociale. Cea
mai mare parte a semnalelor si gesturilor sunt verbale si trebuie sa se incadreze
intr-o secventd conversationald” (Serge Moscovici, 1998, p. 80). Orientarea
mentald cdtre anumite scopuri, persuasiunea si retorica dialogului sunt elemente
esentiale ale negocierii. Esential e si faptul ca acest cadru al negocierilor il obliga
pe om sa prioritizeze interese, sa ia decizii i sa sd urmareasca rezultate realiste.

in dialogul din timpul negocierilor, vorbirea fiecdrui participant are un
caracter adresativ pregnant. Alternarea rolurilor de vorbitor si de ascultdtor
contribuie la desfasurarea discutiilor, dar si la consistenta acestora. Aceeasi idee
este privita si interpretatd din perspective diferite, insa in negociere se poate ajunge
la concluzii comune. Experienta bogatd a negociatorilor le permite sd comunice nu
numai direct, ci §i indirect, aluziv. O importantd deosebitd o reprezintd alegerea
cuvintelor si modul de utilizare a lor in elaborarea propozitiilor si frazelor. Avand
in vedere faptul ca vocabularul unei limbi dispune de termeni sinonimi $i omonimi,
acestia trebuie folositi cit mai adecvat in cadrul comunicérii, in general, in cadrul
negocierilor, in special. Astfel, actul de comunicare capata un caracter clar, nuantat
si bogat in informatii. Un alt aspect important il reprezinta lungimea propozitiilor si
a frazelor. Astfel, propozitiile scurte si cu epitete putine, dar sugestive, confera
comunicarii negociatoare un ritm benefic §i o intelegere clard a mesajului.
Expresivitatea comunicarii, rezultata din variatiile in intensitate si din naltimea
sunetelor pronuntate, contribuie la constituirea sensurilor si semnificatiilor
mesajelor comunicate. Mai exact, din intensitatea cuvintelor pronuntate poate sa
transpara o situatie obisnuita sau una de exceptie, un echilibru sau un dezechilibru,
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energie sau oboseald, incredere sau neincredere. Totodatd, intensitatea poate fi
utilizata pentru a evidentia un aspect, o idee sau o solutie. Intonatia este gestionata
cu mare atentie in momentele sensibile ale negocierii. Ea este utilizatd cu
moderatie astfel Incat mesajul sa fie perceput si inteles corect. ,,Este normal ca
individul care vorbeste sa adopte acelasi stil verbal ca si ceilalti, modificandu-si
debitul, vocea, accentul, limbajul. Acest fenomen se produce atunci cand indivizii
vor sa se faca acceptati” (Giles si Coupland, 1991, pp. 1-68). Negocierile trebuie
sa atingd o situatie optima de comunicare. De aceea, pentru a facilita exprimarea
neingraditd a celeilalte parti este necesard o atitudine comprehensiva, precum si
controlarea reactiilor spontane. Conform studiilor lui Porter (On Competition, 2008,
pp- 73-97) situatia optimd de comunicare presupune: non-evaluare, non-interpretare,
non-chestionare sistemica, intrebari deschise, comprehensiune si reformulare.
Astfel avem de-a face cu o atitudine care presupune ascultarea activd, necesara
activitatii de negociere (Jean-Claude Abric, 2002, pp. 49-50).

Comunicarea prin intermediul limbajului scris presupune mai multd
acuratete, nepermitdnd discontinuitati, erori de forma sau de continut. Este un
limbaj elaborat care necesitd un plan prealabil. Caracteristicile esentiale ale
limbajului scris sunt reprezentate de coerentd, sistematizare, claritate, concizie §.a.
Avantajele documentelor scrise in cadrul negocierilor le reprezintd: posibilitatea
pastrarii lor timp Indelungat, posibilitatea de a reveni asupra lor ori de cate ori este
nevoie, focalizarea asupra informatiilor dorite etc.

CONTINUU SI DISCONTINUU iN NEGOCIERE

Intentionalitatea reprezintd aspectul continuu in negociere, in timp ce vizarea
si persuasiunea reprezintd aspectul discontinuu in negociere. Argumentam astfel:
constiinta nu poate exista altfel decat orientatd in permanenta catre o multitudine de
entitati, mai exact catre o multitudine de entitati articulate sistemic (intentionalitatea in
negociere). In momentul in care vizeaza o anumita entitate, determinati de nevoia
rezolvarii unei probleme concrete, constiinta intentionald exercitd un act de vizare,
adicd de orientare propriu-zisd, concretd, cdtre o entitate bine determinatd
(persuasiunea 1n negociere). Disciplinele stiintifice denumite comunicare,
fenomenologie si psihologie sunt invocate in acest studiu tocmai pentru a releva
aspecte fundamentale ale comportamentului negociator.

Pornind de la analiza structurii psihice a individului, decidem sa explicam
congtiinta din perspectiva fenomenologiei, ca o etapd necesard in intelegerea
relatiilor interumane si a conceptului de intentionalitate. Astfel, tendinta
permanentd a omului de a descoperi cunostinte si adevaruri care s contind solutii
pentru majoritatea problemelor cu care se confruntd a condus la aparitia
fenomenologiei. Cronologic, Franz Brentano este primul ganditor care a reformulat
termenul intentionalitate, din scolastica medievala, in lucrarea sa Psihologia din
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punct de vedere empiric (secolul al XIX-lea). A reusit sa stabileascd o punte solida,
dar mai ales viabila, intre filosofia scolasticd si psihologie, aflatd in faza sa
incipientd la acea vreme. Din acest punct incepe sd se configureze conceptul de
intentionalitate in cadrul noii filosofii cu caracter stiintific, denumita fenomenologie.

Studiile lui Brentano l-au ajutat pe Edmund Husserl in demersurile de a
intelege constiinta si de a releva aspectele ei intentionale. ,,Fenomenologia
sesizeaza constiinta 1n intentionalitatea sa” (Ey, 1993 p. 72), conchide mai tarziu
Ey. Husserl a pornit de la un fapt concret cu care s-a confruntat: nivelul ridicat al
matematicii de la sfarsitul secolului al XIX-lea nu putea fi sustinut de logica
formala de la acea vreme. El a fost nevoit sd giseasca o solutie; a reflectat profund
(o perioada de timp relativ indelungatd) si prin intermediul acesteia a ajuns la
concluzia existentei independente a logicului fatd de empiric, precum si la
concluzia ca entititile matematice sunt de naturd ideala, pur logica. Astfel, a
conceput o existentd a ideilor pure (cum le-a numit el) cu sediul in constiinta, in
congtiinta purd (asa cum a denumit-o el), la care se reduce empiricul. Aceasta
forma de cunoastere la nivelul ideilor pure, capabild si rezolve orice problema de
cunoastere, a numit-o cunoastere fenomenologica. A fost convins c¢d a rezolvat
problema adevarului absolut (constituit din ideile pure) catre care filosofii au tins
secole de-a randul.

Insa filosofii care i-au urmat au pus in evidenti un aspect incontestabil,
asupra cdruia s-au pus de acord cu totii: incontestabila existentd a constiintei,
orientatd spre ceva, orientare (generald) denumitd intentionalitate. Aceastd orientare a
congstiintei catre exteriorul (sau interiorul) ei a devenit obiect de studiu pentru
psihologi, in special, si pentru specialistii in stiintele comunicarii, in general. Aici
nu este vorba despre constiinta transcendentald (ideile aflate in afara constiintei)
sau imanenta (ideile aflate 1n interiorul constiintei) explicate de Kant. Argumentele
in sprijinul orientarii constiintei catre obiectul ei sunt impresionante, prin prisma
efectelor in plan pragmatic. ,, Trairile Insesi sunt intentionale. Acest a se referi la
ceva nu se adaugd psihicului abia ulterior, si doar ca o relatie Intdmplatoare, de
parca trairile ar fi ceea ce sunt, fard relatie intentionala. Ba mai mult, o datd cu
intentionalitatea trairilor se manifesta structura esentiala a ceea ce este pur psihic”
(Alexandru Surdu, 2003, p. 307). Constiinta purd (nucleul esential al constiintei
umane), despre care ne vorbeste Husserl in fenomenologia sa, si pe care noi o
considerdm ca fiind, de fapt, nucleul constiintei psihologice, nu poate exista altfel
decét orientata citre obiectul ei. Aceasta este caracteristica esentiala a constiintei,
descoperitd si analizatdi de Edmund Husserl. Orientarea propriu-zisd catre ceva
anume, catre o entitate precisa (un obiect, un fenomen, un proces, un act, o entitate,
concrete) este denumita vizare. Constiinta privita din perspectiva fenomenologiei a
constituit un subiect controversat pentru multi ganditori, Insa fiecare a descoperit si
cercetat aspecte inedite, dezvoltate in cercetarea stiintificd a secolului al XX-lea.
Fenomenologii francezi au transferat metodologia de lucru, conceputa de Husserl,
asupra disciplinelor stiintifice, in special asupra psihologiei. Afirmdm ca psihologia,
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prin reprezentantii sdi, continud sa valorifice ideile fenomenologiei. Problemele noi
pe care oamenii de stiintd ai secolelor al XX-lea si al XXI-lea le-au intdmpinat si-
au gasit si continua sa isi gaseasca rezolvare printr-o abordare fenomenologica.

Studiile asupra negocierilor, pornind de la negocierile interindividuale pana
la cele 1n afaceri, diplomatice §.a., ne demonstreaza faptul ca, in comportamentele
lor, negociatorii au o permanentd orientare catre procesul negocierii, in toate
etapele sale de desfasurare. Gandirea, atentia, motivatia si alte procese psihice (ce
apartin constientului) vizeaza toate aspectele negocierii, cu scopul, dinainte stabilit,
de a avea succes 1n aceastd activitate. Constiinta negociatorului este nu numai
intentionald, ci §i persuasiva, deoarece vizeaza problemele negocierii, din momentul
pregatirii acesteia pana la finalizarea ei.

Conceptul de intentionalitate fenomenologicd se afla intr-o legatura
indestructibild cu conceptul de vizare fenomenologicd. Cele doud concepte
demonstreazd o dualitate a constiintei. Vizarea este de fapt activarea constiintei si
orientarea ei 1n directia de rezolvare a unor probleme concrete care apartin omului
ca fiinta sociald ce existd, se manifesta si actioneaza, determinata fiind de numerosi
factori psihosociali. Intentionalitatea negociatorului este circumscrisa intentionalitdtii
fenomenologice, vizarea fiind aceea care particularizeaza negocierea respectiva.
Mentionam faptul ca vizarea nu este posibild in absenta intentionalititii. Numai
dupd ce intentionalitatea se va consolida, vizarea urmeaza — ca o configurare
precisd a elementelor concrete ale negocierii.

Consideram persuasiunea ca fiind un element discontinuu, deoarece ea este
prezentd doar in anumite momente (cheie) ale confruntérii dintre cele doud parti
aflate in negociere. Persuasiunea constd in capacitatea individului de a induce
propria vointd unei alte persoane, in cadrul comunicérii verbale sau scrise.
Persuasiunea este influentarea, cu efecte asteptate, a interlocutorului. in
persuasiune, forta cuvantului este uriasd, deoarece il poate determina pe
interlocutor sia savarseascd in mod deliberat anumite actiuni. Pentru aceasta
oratorul, respectiv negociatorul, trebuie sd stipaneasca foarte bine stiinta
comunicdrii. Specificul persuasiunii constd in faptul ci mesajul nu se rezuma
numai la aspectul de ordin informational, ci si la aspecte de ordin afectiv si
motivational. Mijloacele persuasiv-informationale se afla in legatura directd cu
scopul urmarit. Astfel, se poate recurge la stimularea interlocutorului sau la
frinarea acestuia, in functie de interese. Consideram céd se poate actiona asupra
vointei altora pe calea convingerii, cu conditia utilizarii unei argumentari solide,
argumentare realizati cu stiinta convingerii. In opinia lui Septimiu Chelcea,
persuasiunea se bazeazd pe argumente si informatii, mai mult sau mai putin
credibile pentru receptor, transmise de comunicator in vederea stimularii
receptorului sa adopte o noud atitudine, un nou rol etc. (S. Chelcea, 2006, p. 181).
Gustave Le Bon a relevat importanta si influenta persuasiunii asupra spiritului
uman, astfel: ,,Se va naste, poate, intr-o zi o carte miraculoasd asupra artei
persuasiunii. Daca presupunem ca psihologia va ajunge o stiinta la fel de avansata
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ca geometria si mecanica, va fi posibil sa se prevada efectele unui argument asupra
spiritului omului, la fel de sigur cum putem prevedea astazi o eclipsa de lund. O
psihologie dezvoltatd pana la acest punct va avea o serie de reguli permitand
convertirea unui individ la o opinie anume. Mecanismul unui spirit va fi atunci
comparabil cu cel al unei masini de scris, fiind suficient sd se apese pe o clapa
pentru a vedea aparand imediat litera cerutd. O stiintd atdt de puternicd si, in
consecintda, atat de periculoasd va deveni in mod necesar un monopol al
guvernului” (Le Bon, 1995, pp. 129-130). Studiind foarte atent fenomenele
comunicarii orale si scrise, acest ganditor a afirmat cu convingere: ,,Modurile de
sugestie sunt foarte variate: mediu, carti, ziare, discursuri, actiune individuala etc.
Cuvantul este unul dintre cele mai active. A vorbi iInseamna deja a sugera, a afirma
inseamna a sugera si mai mult, a repeta afirmatia cu pasiune inseamna a duce la
maximum actiunea sugestiva” (Le Bon, 1995, pp. 129-130). Importanta persuasiunii in
negociere este incontestabilda. Consideram c& problema persuasiunii necesitd in
permanenta o cercetare atentd, datoratd dinamicii socio-economice, fenomenului
globalizarii si, nu in ultimul rand, dinamicii limbii si limbajului negocierilor.

NEGOCIEREA — FORMA SPECIFICA DE INTERRELATIE COMUNICATIONALA

In actul negocierii, fiecare parte implicata are nevoi, directe sau indirecte, pe
care intentioneaza sa si le satisfacd. Negocierea este o tranzactie ale carei conditii
nu au fost Inca fixate. Comportamentele negociatorilor pot sa determine evolutia
negocierii prin consolidarea relatiilor de cooperare sau printr-un conflict produs pe
parcursul procesului. Cooperarea sau conflictul vor evolua in functie de
comportamentele negociatorilor, dictate de pozitiile acestora. Comportamentul
negociatorului poate fi influentat de relatia sa cu obiectul si obiectivul negocierii.
Punem in evidenta relatia indestructibila care se stabileste intre obiectivul vizat de
negociator si constructia unei strategii de actiune si interactiune cu partea opusa.
Aceasta relatie poate fi temeinic inteleasd din perspectiva fenomenologiei care
explica orientarea cognitiva §i comportamentald a negociatorului catre atingerea
scopului dinainte stabilit. Aceastd stare orientatd a constiintei, descoperitd si
analizatd de fenomenologul Husserl, explici permanenta creativitate a
negociatorului, ca o conditie fundamentald de reusita pe tot parcursul procesului
negocierilor. Din aceastd perspectiva, avem in vedere negocierile personale si cele
colective; adica negocierea vizeaza produsele muncii personale sau produsele
muncii colective. Tratatele de specialitate releva diferente de comportament cu
implicatii directe asupra rezultatelor negocierilor. lar explicatia cuprinde aspecte
emotionale evidente in cazul 1n care obiectul negocierii il reprezintd produsele
muncii personale. Negocierile dintre sindicate §i patronat pot fi privite din
perspectiva negociatorului, ca membru al unor grupuri cu interese comune.
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O reconfigurare a fundamentului negocierilor se impune. De aceea, in
negocierile actuale, pozitiv inseamna ca partenerii sa realizeze schimburi de idei.
Negocierile in care una dintre parti obtine tot ceea ce isi propune, in timp ce
partenerul inregistreazd un esec umilitor nu mai sunt posibile, datoritd faptului ca
fiecare dintre parti functioneaza ca elemente ale unui sistem integrator, sistem a
carui functionalitate ar avea de suferit. Nu trebuie sd intelegem intentionalitatea
congtiintei (descoperitd de Husserl) iIn mod simplist; orientarea catre un anumit
obiectiv este influentata de o seama de factori psihosociali, factori culturali si chiar
de naturd religioasd. Prin urmare, orientarea nu este una instinctuala, ci este una
structuratd, cizelatd, elevatd. Cu toate acestea, negocierile nu sunt lipsite de
convulsii §i de ceea ce numim ,punct critic”. insa, arta negociatorului
(experimentat) constd in a sti sa evite atingerea acestuia. Literatura de specialitate
ne vorbeste despre ,,punctul critic teatral”. Aici intervine etica negocierilor menita
sa restabileasca pozitiile reale ale partenerilor. Vorbim astazi despre legal si moral
in negociere (Friedman, H. and Fischer, 2021, pp. 7-30).

De aceea, 1n raportul dintre instinctiv §i rational, balanta inclina in favoarea
rationalitatii care ia deciziile. Motivatiile rationale asigurd omului interpretarea
unei situatii astfel Incat aceasta sa 1i fie favorabila. Decizia este justificata rational,
dar si emotional, fiindcd cele doud procese psihice functioneazd ca mecanisme
reglatoare ale psihicului si comportamentului uman. Psihologii explica faptul ca
ratiunea poate fi o serioasd frAna 1n activitatea creatoare. De aceea, ea trebuie
gestionata atent in procesul de negociere (Sheares, Gavin, Smart Logistics and
Data-driven Decision-Making Processes in Cyber-Physical Manufacturing
Systems, 2020).

Un echilibru intre rational, motivational §i emotional conduce cétre un
comportament cooperant cu rezultate asteptate. Suntem de parere cd elementul
cognitiv joacd un rol esential in negocieri. Referindu-se la spectrul negocierii, John
Fitzgerald Kennedy afirma cd ,,0amenii nu trebuie niciodatd sa negocieze sub
imperiul fricii si in acelasi timp oamenilor nu trebuie sa le fie fricd sa negocieze”.
Folosirea propriilor resurse psihice si gestionarea fenomenului de inhibare conduc
la un comportament menit sa gestioneze eficient avantajele si dezavantajele proprii
intr-o negociere. Pozitia constructivd si initiativa eficientizeazd dialogul,
transmiterea informatiilor necesare unei clarificari a pozitiilor, a scopurilor si a
rezultatelor asteptate. Astfel avem de-a face cu o consonanta cognitiva. Dorinta ca
rezultatele negocierilor sid fie favorabile ambelor parti este proprie stilului
conciliant, dar opusa stilului agresiv.

Performanta negociatorului depinde de atentia pe care o acorda perfectionarii
stilului sau, printr-o punere permanenta la punct cu nivelul actual al cunoasterii,
mai ales prin faptul ca 1si asuma riscuri pentru rezultate superioare. ,,Pregateste-te
si iesi din zona de confort! Negociaza ca un maestru, indiferent de stilurile de
negociere cu care te confrunti!” (Nicole Soames, Ghid pentru negociere, 2021).
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Aceastd atitudine depinde In mare masura de personalitatea negociatorului si de
motivatia sa, dublate de necesitatea socio-economica a acelui act.

Coruptia 1n negocieri (incercarile de a cumpara partenerii de afaceri) este
aspru sanctionatd de lege, dar mai aspru sanctionatd si resimtitd la nivel moral,
respectiv, la nivelul relatiilor interumane, deoarece tentativa atrage dupd sine
pierderea demnitatii si lipsa de respect in comunitatea restransa a negociatorilor.
De aceea se discutd din ce n ce mai mult despre o etica aplicabila in domeniul
negocierilor. $i ne referim aici la pierderea dreptului de a mai negocia pentru
institutii. Negociatorii, cu foarte mici exceptii, 1si doresc relatii profesionale de
lungd durata, nu evita confruntarile, au incredere in fortele proprii si in parteneri.
Cresterea responsabilitatilor aduce cu sine §i cresterea autoritatii exercitata cu
demnitate in diversele momente ale negocierii.

Negocierile presupun o pregatire temeinica, desi procesul de negociere este
previzibil. Se stabilesc dinainte obiectul si scopul negocierii, precum §i propria
pozitie in raporturile de negociere. O autoanaliza, desi este greu de realizat, se
impune pentru montajul psihic necesar intrarii in situatia de negociere. Toate
acestea sunt explicate, din perspectiva intentionalitatii fenomenologice, ca o
orientare esentiald, permanentd §i constructivd catre identificarea solutiilor
favorabile si mai ales viabile pentru interesele negociatorilor. Consideram ca
pozitia obiectivd este extrem de importantd, deoarece profesionalismul nu admite
pozitii subiective sau personale fata de parteneri. Cu alte cuvinte, reactiile afective,
prejudecitile altereazd comportamentul negociator. Acestea sunt factori care
trebuie cunoscuti din perspectiva profesionald, din perspectiva succeselor si a
insucceselor negocierilor. Comportamentul negociator se pregiteste in functie de
toti acesti factori. Cunoasterea intentiilor ,adversarului” pregateste terenul
persuasiunii, dupa parerea noastrd. Conferintele si mesele rotunde care preced
negocierile propriu-zise (specifice ultimilor ani) contribuie la obtinerea de
informatii despre viitorii parteneri de discutii negociatoare. Opiniile exprimate sunt
culese, analizate si interpretate, urmarindu-se in special gandirea vizionara care are
in vedere prefacerile asteptate in viitor. Pregdtirile planurilor de negociere cresc
sansele de succes, deoarece permit sintetizarea ideilor si evitarea confuziilor intre
parti. Consideram ca trebuie pregititd temeinic posibilitatea unor afaceri care sa
acorde satisfactie ambelor parti.

Desi lucrarile de specialitate amintesc situatiile de conflict si de cooperare din
procesul de negociere, credem cé astdzi conflictele iau, de fapt, forma cooperarii
din rationamentul simplu al avantajelor de ambele parti. Intr-o economie atat de
diversificatd cu greu mai putem discuta despre pozitii monopoliste. Asa-zisa
situatie conflictuald o reprezintd stabilirea partii care obtine avantajul mai
substantial, lucru care demonstreaza climatul de incredere si existenta unor interese
comune. Constatdm ca negocierile depind de capacitatea negociatorilor de a se
intelege unii pe altii si de capacitatea de a alterna efectele imediate cu efectele de
perspectiva. Modele noi (si mai ales viabile in conditiile societatii globale si ale
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Uniunii Europene) ale comunicarii in actele negocierii 1si fac loc in gestionarea
actiunilor individuale; astfel, adoptarea negocierii de tip win-win conduce cétre
integrarea profesionald agsteptatd, in conditiile existentei unei mari diversitati de
organizatii pe piata muncii (Claudiu Coman, Tehnici de negociere, 2019). Nu
putem sd nu evidentiem caracterul concret orientat al negocierilor catre noile
conditii economice si sociale care se configureazd si reconfigureaza in Uniunea
Europeana. Dacd Husserl a pus in evidentd caracterul orientat al constiintei
individului, fenomenologiile (in special cea franceza) ce i-au urmat au evidentiat
caracterul orientat al Intregii fiinte omenesti cétre noile conditii concrete de actiune
sl interactiune sociald. Mai exact, au evidentiat capacitatea sporitd a individului de a-gi
folosi capacitétile (abilitatile dobandite in permanentd) in rezolvarea de probleme.

O problema importantd o reprezinta deosebirile care exista intre prevederile
legale din diferite zone ale globului, precum si moduri diferite de interpretare si de
aplicare a legislatiei. O alta problema o reprezintd cunoasterea cutumelor nationale
sau regionale si modul de adaptare la acestea. Negociatorii din culturi si civilizatii
diferite trebuie sa demonstreze o ampld capacitate de intelegere si adaptare la
culturile respective, evitand ceea ce specialistii numesc ,,soc cultural”. Credem ca
se pot depasi barierele de culturd si de limba printr-o pregatire temeinicd a
procesului de negociere. Astfel, se au in vedere resursele umane performante, mai
exact, calitdtile cele mai potrivite ale negociatorului pentru un proces concret:
cunoasterea unei limbi de circulatie internationald cunoscutd §i de partener,
cunoagterea valorii locale a unor expresii cum ar fi ,,imediat”, ,,mai vedem”,
clarificarea sensurilor, verificarea informatiilor si a consensurilor.

CONCLUZII

Documentarea acestui studiu a condus la conexiuni necesare si la concluzii
evidente. In societatea contemporana, negocierea nu mai inseamna adversitate dusa
la extrem, ci parteneriat; un parteneriat in urma caruia partile obtin maximum
posibil din ceea ce si-au propus. De aceea, negocierea Imbracd forma cooperarii
pentru atingerea obiectivelor propuse. Cu toate acestea, obtinerea consensului
reprezintd o esentiald dificultate. Consideram ca este extrem de important ca
negociatorii si constientizeze necesitatea, permanentd, de transformare a intereselor
divergente 1n interese comune. Scopurile comune conduc citre un alt tip de negociere,
acela in care deznoddmantul este gandit In comun de ambele parti. Consideram ca
negociatorul secolului al XXI-lea nu mai gandeste in termenii ,,totul sau nimic”, nu
considera concesiile un semn de slabiciune, evitd compromisurile si pastreaza un
echilibru necesar activitatii de lunga duratd n institutia pe care o reprezinta.

Performanta in negocierile dintre organizatii nu mai presupune un rezultat
imediat si definitiv; de aceea, un factor important in negociere il reprezintd orientarea
partilor. Astfel, constiinta intentionald contribuie la potentarea creativitatii precum si la
vointa de cooperare pentru gasirea unor solutii reciproc avantajoase, folosind tehnica
transformarii in negocierea de tip integrativ. Negocierile genereazi o cunoastere si o



214 Nela Mircica 12

comunicare intentionale. Cunoasterea orientatd, care vizeaza anumite scopuri (generate
de o anumitd situatie care impune negociere), va crea strategii de actiune si de
comunicare corespunzatoare. Incontestabil, comunicarea intentionald, adica orientata
citre gasirea de solutii, joacd un rol esential in acest tip de activitate umana. Intreg
procesul de negociere presupune implicarea acestui tip de constiintd descoperitd de
filosofii fenomenologi si analizatd de catre psihologie (care isi reconfigureaza imaginea
asupra congstiintei). Consideram constiinta intentionald izvorul comportamentelor
adoptate pe tot parcursul procesului de negociere. Ea se obiectiveaza, in situatia
negocierii, In solutii dictate de structura personalititii negociatorilor, de interese,
scopuri, culturd, motivatie si de nevoia de rezolvare de probleme. Or, in negociere,
cercetatorii psihologi au pus in evidentd cooperarea ca fiind constructiva in comunicare
si in identificarea solutiilor viabile si reciproc avantajoase. Abordarea fenomenologica
a negocierilor specifice societatii primelor decenii ale secolului al XXI-lea se constituie
intr-o evolutie fireasca a cunoasterii omului.
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