Comunicare - negociere - diplom#ie

Teoria negocierii apéane domeniului sociologiaii psihologiei sociale, mai exact segmentului care
studiazd comportamentul uman in diferite giticialesi modul in care oamenii vor sa apara in
fata semenilor lor. In via si social3, fiecare individ se prezinta pe siaetivitatea s&, cauta sa
orientezesi chiar sa controleze impresiile semenilor saicgan rolsi are un statut, folosee o

serie de tehnici pentru atole succese raportate la motiila sale. Cu toate acestea, contrar
intentiilor pe care le are, pe parcursul contactelor satgale individul va fi analizat de

colectivitate, care va trage unele concluzii incfiende atitudinea, mentalitatgacomportamentul
emaional al acestuia.

Din punctul de vedere al individului care se pré&ziim fga unei colectiviti, se Intalnesc sittia
diferite, legate fie de doria acestuia de a-i face pe cailabh gandeasca despre el la superlativ, fie
dorinta de a-i convinge ca el 1i apreciaza in mod degdebalte situdi referitoare la modul in

care individul este tratat de societate. Comportdoi@imansi, mai ales, perceperea acestuia stau
la baza teoriei negocierilor, al caror final, ded@mant il determina.

Deoarece oamenii sunt aceia care realizeaza nedpgigentru ca tot ei le apreciaza prin
subiectivismul gandirii lor, consideram ca prin aeigri trebuie sa ielegem un proces in cargito
cei implicai pot fi c&tigatori. latd un exemplu: doi flicse ceartd pentru un mar, fiecare din ei
considerand ca, dacé acesta va fi impaise cuvine o bucatd mai mafeaefuzand categoric
Tmpatirea lui in mod egal; parintele intervigesugereaza ca unul din fraa taie marul in doua
bucdi cum crede el de cuvii@, urmand ca fratele sau galeaga primul bucata; propunerea este
acceptatd de amandoi, fiecare considerandussiga@®r. Orice dorité care implica satisfée, ca

sl orice necesitate ce trebuie satisfacuta - atdma tat ele nu depind exclusiv de individ - se
transforma intr-un ,proces de negociere", iar ssglceegocierii este diferit in fufie de
comportamentul uman, de reide si conduitele individuale.

O definiie a negocierilor sau tete prescrise (fixe) nu pot exista atata timp t@sent instrumente
la Tndemana oamenilor, iar oamenii au trasaturmartamentsi abilitéi diferite. Tn lipsa
retetelor universale cungi@rea comportamentului uman devine g¢isdf alaturi de informgle
acumulate anterior. Tioparticipanii la o negociere fac anumite presupuneri. O pdiriesucces va
fi asigurat decorectitudinea propriilor presupunesii de capacitatea deanticipa presupunerile
partenerilor.

Negocierea pornge de la faptul ca fiecare parte are nevaiterese directe sau indirecte pe care
vrea s&i le satisfaca. Intotdeauna cand partenerii au Bvuedere in mod tacit dorale reciproce,
negocierea s-a incheiat cu sucgentactele au putut continua; atunci insa caniteeunei pati
au fost ignoratgi negocierea a reprezentat un simplu joénwingator si invins, rezultatele
acesteia - in special cele de negocjesatisfacerea nevoilor - imbraca forma utranzactii care
de regulé trebuie sa fie reciproc avantajoase. blegga este o tranzae ale carei condi nu au

fost fixate. Daca, spre exemplu, fuieeste fixsi nu poate fi modificat, cum este cazul vanzariior
magazine, vanzatorsi cumparatorul nu vor avea de negociat. In acestuaparatorul este acela



care hotargte daca va cumpara la pukoferit sau va merge sa cumpere din altd paeéda @lt
magazin.

Comportamentul uman poate determina efj@loegocierii prin alterarea reiei de cooperare sau
prin conflictul produs pe parcursul procesului. steestari vor evolua in fufie de compor-
tamentul negociatorilor, care la randul sdu estetie de natura umarg de poziia subieglor ce
participa la negociere. Negocierea presupune rutaderrelaiei un set de concesii reciproce
repetate pana la atingerea echilibrului, pe caeafie il apreciaza in fume de informaile de care
dispunesi de nevoile sale.

Clasificarea negocierilor prin prisma comportam&ntumansi a tipului de interese ce intra in joc
ne conduce la concluzia ca existd doud mari catetpnegocieripersonalesi colective Daca
urmarim comportamentul unui negociator care traéte@nzarea casei sale, in care s-a ngsaut
crescut, in raport cu comportamentul acglgdarsoane in cazul cand negociaza produse aleimunc
colective, vom descoperi unele difefede comportament cu impligadirecte asupra rezultatului
negocierilor cai asupra propriilor trairi.

Diferente de comportament vom intalni nu numai fimde rel@a dintre negociatagi obiectul
negocierii, dasi functie de raportul dintre negociator ca membru al sé&diai societatea insa
Foarte interesante din acest punct de vedere sgotcrerile dintre sindicatg conducere sau
patronat.

Negocierea are drept obiectiv principal realizaneai acord de voiid, a unui consensgnu a unei
victorii. In negociere exista partenerinu adversari. Ambii parteneri trebuie sa inch@cesul de
negociere cu sentimentul ca au realizat maximubydatin cesi-au propus. De aceea, negocierea
trebuie definitd ca un ampfrroces cooperant Deoarece acest proces este realizat de oameni, ia
acetia sunt purtatorii factorilor individuali, enionali proprii, vom prezenta cateva idei privind
relaia dintre cooperarg negociere prin prisma personafit@artenerilor.

Negocierea poartd amprenta distinctd a comportarfueniman, deoarece este un proces realizat
chiar de oameni. Rolul determinant al comportamanaste dat de faptul ca scopul principal al
negocierilor consta in satisfacerea unor nevoiesigdi umane, relaa dintre scogi mijloace fiind
elocventa in cazul negocierilor. Astfakgociereaajunge sa fie eleasa ca metoda de
intercomunciare umana

Sunt autori care considerd comunicarea interumegj@ dbiect de studiu de o importamult mai
mare decat aceea a studierii altor sfere ale campentului uman. Patrundergdntelegerea
sistemului de comunicare desckidnlesnesc drumul autocurgerii si a celor din jur, fiind n
masura sa clarifice ierarhizarea oamenilor in sat@edupa criterii de valoare.

Istoriasi evoluia studieriisistemului de comunicare interumandau cunoscut mai multe perioade
principale cu aproximae delimitate in: perioada clasica (500 i.H. - 408.); perioada Evului
mediusi a Renaterii (400-1600); perioada moderna (1600-1900gdeasta se adauga, bineles,
perioada contemporand, care, in mod regretabpane a avea o contribe importanta la
dezvoltaredeoriei sistemului de comunicarece devine tot mai incegt mai rezervat, oricum
contradictoriu Tn acceja unor cercetatori aviza



S-a apreciat cperioada clasicaar fi evoluat circa 900 de ani de la apardemocrgei in Grecia
antica, fuzionand cu perioada medievala in se@lMHea. Dai interesul omului pentru

cunogterea naturii comunicarii s-a manifestat cu mudtifite de statuarea unor principii, religii,
metode, nu sunt dovezi ale exigiEnn aceasta perioada a unor preocupari striéedaga obiect
sistemul de comunicareVoiculescu, D. (1991) considera ca in ag¢ieelui Aristotel, teoria
comunicarii umane a fost elaborata de Corax diacBza. Aceasta pare a se fi intamplat in secolul
V 1.H. cand cet@nii din Siracuza au rasturnat conducerea tiragiiad@ stabilit reguli de

conviguire democratice. Cu aceasta ocazie, Corax acamtisa "Arta retoricii”, in care arata
cetdenilor diferite moduri concrete de comunicare idrahunor procese de recuperare a averilor.

Mai tarziu Tisias definea retorica dregtithtasi arta de a convinge”.

Desi cu date doar in parte acceptate de a fi certeezke ca in etapa respectiva, studiul comunicarii
a devenit de interes central, datorita faptuluiic&istemul politico-democratic, cet@ii puteau sa
faca parte din conducerea sodigt@el care regea sa convinga prin modul sdu de comunicare
putea deveni lider politic. Cu 5 secole inaintdHdistos retorica ar fi inclus, pe langad comunicarea
in sfera juridica, pe aceea din sfera politiciu@antare avea, toala lui Antiphongase etape:
introducerea, expunerea de motive, prezentarearempelor, probele, dovezile, concluziile.
Ulterior s-au pus bazele dezvoltarii teoretice wararilor cu caracter juridic, politid ceremonial.

Istoria filosofiei considera ca studiul comunic&ar fi dezvoltat de pe timpul lui Platgn

Isocrate. Platon a introdus retorica int&iacademica greaca, la concyéeru filosofia. Dupa cum
afirma un mare analist al epocii respective, "lietoera specifica celei mai inalte culturi grgte

Se considera insa ca retorica nu ardiiotd, ea neurmarind cungarea a ceea ce este corect sau
incorect, ci perceperea slabiciunilor umane in weaatingerii scopurilor propuse. Platon a fost
acela care a abordat pentru prima datérica dreptstiin t& a comunicarii si a emis teoria

conform careia comunicarea umana parcurge cinpegtanume: studiul cunggerii
(conceptualizarea), studiul sensului cuvintelomf@lizarea), studiul comportamentului unsaal
modurilor de abordare a vie(clasificarea), studiul aplicarii practice (orgaarea)ki studiul
instrumentelor de influgare a oamenilor (realizarea).

Tot un filosof grec, Isocrate - autor al lucrédirtidosis” - a conceputetorica dreptteorie
generald a comportamentului umarsi ca expresie a celei mai Tnalte culturi umane

Retorica a fost dezvoltata in continuare de Aredfattudentul lui Platosi contemporan cu
Isocrate. Celebra sa lucrare "Rethorike" cuprimdecie trei par ale sale, aspecte deosebit de
pragmatice referitoare la sistemul de comunicalerimana din care s-au inspirat civilide
ulterioare.

in jurul anului 100 1.H. apare un prim model aksisului de comunicare aparand primilor

filosofi romani. Acest model cuprindea cinci "actpfimul se numea "inve" si se referea la

decizia asupra a ce era de spus; al doilea ehal™stirin care se alegeau cuvintele cele mai
adecvate pentru a exprima ce era de spus; alareie"angajamentul” prin care se organiza ceea ce
era de spus in pé@distincte; al patrulea era "memoria”, prin cagepéistrau pana la prezentarea
coniinutului, stilulsi organizarea discursului; al cincilea era "livi@herespectiv rostirea mesajului.

In aceasta perioada aparelistingia dintreteoria si practica comunicérii; teoria reprezenta

retorica iar practica reprezentaratoria.



Perioada medievalai renascentistdnu a adus, de asemenea, elemente noi. In acesiads,
caracterizata prin hagsframantata de razboagedomingii straine, ideile erau mai mult
scolastice, iar preceptele clasice se originaeadtogie, retorica, logica.

Sistemul de comunicare umana a continuat sé treaeateresul diverlor specialiti, iar Tn mod
practic au aparut noi tipuri de activit&cum ar fi retorica prin scrisogi prin discursuri - care
anticipeaza o serie de altestguri si rezultate in domeniu.

Acelasi autor, Voiculescu, Dan (1991) apreciapsioada modernas-ar fi desféurat pe o durata
de aproximativ 300 de agii ar fi fost fertila pentru teoria comunicarii unggrdupa anul 1600
comunicarea reaparand in centrulivigocial-politice. In aceast perioada, caractéizprin mai
multa ordine, a fost elaboratd o bogata literasur@orieisi practicii in domeniul comunicarii
umane.

Aproximativ Th aceasta perioada au aparut staggienale, iar regimurile democratice au lasat
deschisa calea libertéde exprimare. In general s-au dezvoltat univégite, literatura,
publicgiile. Astfel a reaparut interesul pentru studiebe@iei comunicarii umane.

S-a observat cé aceasta teorie relativ coeremgérioada clasica a fost fragmentsitéispersata in
perioadele medievaki renascentista.

n acelai timp o analiza detaliatd a evdiki teoriei comunicarii in epoca moderna in Anglia,
consideratd atunci ca promotor al gandirii econeraccondus la identificaregatru diregii de
abordare clasicéa(aceea care urmate recuperarea experietor grecsti si romane in perioada
clasica);psihologica-epistemologicdcare se refera la reintegrarea doctrinei clasiaondiiile
teoriei moderne a comportamentului umdmletristica (urmarind dezvoltarea standardelor
universale de analiza critica a simboluril@pcuionista (care privete problema folosirii vocisi
a gesturilor in comunicarea orald).

n secolul al XIX-lea, secol de sfiral epocii moderne, literatura In domeniul conudmii era
destul de saraca. La intergadintre filosofie - artg comunicare meimnam totyi contribuii in
sfera transmiterii mesajului - lucrarea lui Henmypés, The Rhetorical Class Br6K1834) ori in
sfera deontologiei, cartea lui John Stewart M{Dn"Liberty of Thought and Discussio(1859);
cea a lui Herbert SpenceRHilosophy or Style(1871) etc.

Evolutia teoriei privind comunicarea umanaparcurge o perioada de peste 2000 de ani pentru a
intra Tn secolul nostru cu o serie de necunosgutea dintre cele definitorii: @M agioneaza

stérile ulterioare emgonale asupra comunicérii€are este raportul care se formeaza intre
ragiunesi comportament, motivéle si interdependefele acestora cu sistemul comunicarii@ate
aceste ntrebari - subiectgeapta inca a fi elucidate, pentru o0 mai buné cgtecade singi

pentru ca awunile raionale sa prevaleze asupra manifestarilor primastrictuale din
comportamentul uman.

Teoria comunicarii umane a fost folosita in negodérea de la apaia ei, atat in plan socio-politic
catsi pe plan economic. In tranzile interngionale, degi procesul negocierilor este finalizat prin
comunicari scrise, comunicarea verbala are unrigigrdial atat din punct de vedere al gplai



pe care il ocupa (etapa de s@kedratativele propriu-zise, perioada de redacdackuzelor
contractuale, aspectele de derulare, activitatetmpegociere etc.), céitdin punctul de vedere al
continutului (elementele esg@ale ce fac obiectul negocierilor se stabilesc dralog direct).

n afaceri, negocierile se desfi@ra de reguld dupa principiul tfain fad" la masa tratativelor. Prin
comunicarea verbala sunt realizate o serie de peooam ar fi: ofinerea de informd,

transmiterea de infornig elaborarea unor propuneri, exprimarea unor igstabilirea
dezacordului, cu efectele sale de blocare a negjocisau de améanare a acestora etc.

Problema eseiala a negociatorilor din intreaga lume este c&dugtativele realizate prin
comunicare verbald simt nevoia unor negocieri. Dejpdizarea p@ala sau totald a unor subiecte
clarificate la masa tratativelor, uneori se schiroibéumstarele, fapt ce determina reconsiderarea
unor poziii exprimate anterior. in acest moment apar it care un partener se declara convins
ca hotéararea a fost adoptata intr-un fel, iar aktlghrtener - ca s-a decis de comun acord altfel.
Problema care se pune este daca aceste omisiunésglegeri sunt neinteionate.

Un grup interngional specializat a facut in acest sens un expetingeau intocmit doué grupe de
negociatori a cate trei membri. Ei au negociat tdeprei ore conform unei teme stabilite. La cinci
minute dupa terminarea negocierilor, organizaearireluat in fe@a negociatorilor opt aspecte de pe
parcursul tratativelor punandu-le doué intreb&c&aspectul a fost discutat; daca s-a cazut de
acord asupra acestuia. Raspunsurile au fost uireit@@% dintre negociatori au raspuns afirmativ
la prima intrebare, dar numai 30% la a doua. Ratzdlacestui experiment conduce la doua
concluzii: in negocierile verbale este necesarétegpasi sublinierea aspectelor convenite; orice
acord negociat verbal trebuie confirmat in scriséhmai scurt timp posibil.

Un aspect elementar glintei negocierilor este acela dgtacand s te opsé. In toate negocierile
exista un ga-numit "punct critic", dupa care rgiée pot deveni necontrolabilg distructive. Un
bun negociator va sesiza in cadrul procesului aaopepropierea punctului critic va sti sa se
opreasca naintea atingerii acestuia.

Cercetari recente au demonstrat ca personalizah@daionstituie pasul cel mai important al
procesului de negociere. Aceasta personalizardaré etapesi anume: stabilirea propriului stil
evaluarea avantajelgr dezavantajelor ce deriva din folosirea stilukegpectiv. Avand in vedere ca
motivaiile sunt acelea care determina stilul, cd motiwelsine sunt de natura personala, persoana
cea mai indicata s determine stilul este negatibiosui. In sprijinul realizarii unei analize
obiective, care sa aiba drept rezultat o deterrainzeild a stilului, este bine ca negociatorul ba ai

n vedere trei motivé frecvent intalnite: dorita de a repeta succese, necesitatea de a aanvie
dorinta de a fi puternigi de a domina.

in general, pe tot parcursul viiesale omul triigte bazandu-se pe preztiimEle existasi sunt
necesare. In procesul de negociere nici nu esibilfodaca partenerii ngi-au format prezunile,
atat pe cele proprii cat, orientativ, pe cele ale partenerului. Atat psudede negociere, céit
prezumiile care se fac in degfidrarea acestui proces sunt determinate de faptulic@
comportament uman are la baza satisfacerea unesit@ccu alte cuvinte are anumite motiva
Conform parerilor profesorului Abraham Maslow, &istasapte categorii de apreciereeferitoare
la realizarea de sine, de cusieaesi intelegere, estetice.



Necesitdile fiziologice sunt comune tuturor oamenilor, alenaresc satisfacerea unor nevoi
biologice. Dupa satisfacerea nevoilor homeostatichiar in procesul satisfacerii acestora apare o
alta categorie de necesitdespectiv de stabilitatg sigurand. Dacéa aceste doua categorii de
necesité sunt satisfacute, omujiidoreste sa fie admiragi inconjurat de afgune. Lipsa de
admirgie si afegiune, care se manifesta prin respingerea omuloeedapropiéi, de societate, prin
sentimentul de a nu apiare lumii in care traige, poate sta la baza unor mari tragedii individual
Dacasi a treia categorie de necegitdste satisfacutd, urmeaza deaide a fi stimagi apreciat de
comunitatea umana. Ca un corolar al acestor négieaftare cea a realizarii de sine, prin prisma
capacitiilor individuale. In orice persoan normald apa@@numita treaptd a dezvoltarii sale
necesitatea de a cuntasi a inelege cat mai mult din universul in care tgégei chiar din faa
granielor acestuia. Prin necegité estetice se irleg atat cele legate de frumosul aparent,
dragostea de naturd, cat mai ales de frumosuhgaci cum ar fi, de exemplu, daerde
corectitudinesi echilibru.

Se accepta ca trebuébe si satisfacerea lor sunt numitorul comun al negaciBaca oamenii nu ar
avea trebuite nesatisfacute, ei nu ar negocia niciodatad. Negegipresupune ca atat negociatorul
catsi partenerul sdu doresc ceva. Acest lucru estedadeghiar daca scopul celor doi este de a
mertine un status quo. Este nevoie de doud péotivate de trebuiie pentru a demara o negociere.

Diferitele domenii ale negocierii pot fi imp#e pe trei mari niveluri:

- Interpersonal - negociere intre indivizi;

- Inter-organizaional, excluzand statele - negociere intre orgafiiza
- Interngional - negocieri intre state.

Trebuie rginut ca organizgile de orice fel nu pot aiona prin ele insele, independent de oameni.
Se pot identifica douda niveluri active ale trehealar: nivelul trebuigelor organizgei si acela al
trebuinelor personale ale negociatorului. Indivizii, pidlentificare, deseori degésc grarele
structurii propriei lor trebuige si mental devin parte a unui grup cargi@eeaza la nivel
organizaional. Ca o consecid, in anumite cazuri, o trebg#ihmai pgin bazala (de exemplu stima)
va devansa o treby#naflatd la un nivel inferior in piramida trebiglor (de exemplu securitatea):
marea majoritate a oamenilor nu daeerdzboi, dar identificarea acestora ctiureea le permite sa
se lase convig sa participe la un conflicgj prin aceasta s§i-puna propria securitate in pericol.

5.1. TIPURI DE UTILIZARE A TEORIEI TREBUIN TELOR

Teoria trebuirelor este aplicabila la toate nivelurile de aboedahrmatoarele tipuri de utilizari
sunt clasificate in funie de gradul de control pozitiv pe care in mod redrihputem avea intr-o
situgie particulara. Un negociator are un control maievesupra activitd sale fga de trebuitele
adversarului, decat in situgin care il lasé pe oponent sé& se ocupe de peogale trebuite.
Rezulta, astfel, 6 tipuri de negociatori, in ftie@e utilizarile teoriei trebuielor in negociere:

1. Negociatorul care lucreaza pentru tretelanadversarului;



2. Negociatorul care il lasé pe oponent sa lucpengru trebuitele sale;

3. Negociatorul care lucreaza pentru tretelenamandurora;

4. Negociatorul care doneaza impotriva propriilor trebui

5. Negociatorul care goneaza impotriva trebuielor oponentului;

6. Negociatorul care goneaza impotriva trebui@lor amandurora.

Aceasta tipologie aratd modul in care un negocettordeaza procesul de negociere.

TIPURI DE TREBUIN TE. Pornind de la piramida trebuelor a lui A. Maslow, Berelsogi
Steiner au alcatuit propria lor listé de trehaifadaptand-o pe ceatinid):

Trebuinte cf. A. Lista d e treh uinte cf. Berelson i
MMaslow Siteiner
15 Fiziologice
II. Sizurantd s Ackhizitile, propretate, mentinierea
seclritate proprietani refuzul de a da Impramita,

agreaivitate werhald sau fizicd
mportivitate, dependentd

ITI. Diragoste = Fespingere, deferenta, afiliere, pastrare,

apartenenta empatie, asemanare, protejarea

neajutoratil or

I, Btimd g1 statut Umilire, atragerea atenitiei, recuncastere,
mentinerea distanited paithologee, evitarea
eseculud, apdrare, dominare, cotftracarare,

superioritate.

V. Satorealizare Constructie, autoniomie, alingerea
soopnaril oy

VI A ogti gl intelegere Explorate, satisfacerea curiozitdtii, a da
itforin atii, a explica

VII. E stetice Joc, relaxare, ordine

Prin combinarea acestor tipologiiniveluri rezultd o matrice cu 126 de cuburi sepayfiecare
dintre ele reprezentand un mod specific de intenae intre negociatori, aflat la interg@cdintre
un nivel de abordare, un tip de negociatam tip de trebuité. (Fundamentals of negociating,
1988. Gerard I. Nierenberg)



