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Abstract: This study is at the intersection of Communication, with Psychology and Sociology. Applying the
meta-analytical method and the comparative method in triangulation, our research puts negotiation and
bargaining in the process of reaching an agreement; it also seeks to clarify the status of science or art of
concern and the field of knowledge that has as its object the description, explanation and functioning of the
activities of reaching an agreement.
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1. Introducere

Zilnic negociem si ne tocmim. Ca atare, este de domeniul evidentei ca negocierea si targuiala
(tocmeala) au o istorie Indelungatd si cd originea acestor activitdti si a conceptelor ce le desemneaza
se pierde in negura vremurilor ce au facut ca omul sa fie ce a ajuns sd fie astdzi. Analog, pe un
palier superior, incarcatura semnificationald a conceptelor ramane in intunericul ambiguitatii si
polisemiei. Cu alte cuvinte, n aceste concepte isi dau Intalnire o negura a timpului si o intunecime a
semnificatiei. In fond, intrebarile care se ridica in legitura cu negocierea si trguiala sunt legate nu
atat de istorie, cat de contemporaneitate. Prima ambiguitate existd in ce priveste raportul dintre
targuiala-tocmeald (engl. ,,bargaining”) si negociere (engl. ,,negotiation”); a doua ambiguitate
vizeaza statutul de arta sau stiinta al negocierii/tocmelii.

2. ,,Bargaining” si ,,Negociation”

In bibliografia de specialitate pentru domeniul negocierii se utilizeazd doud concepte
substantivale ce deriva din doud verbe: to bargain (a se targui, a incheia o afacere) si to negotiate (a
negocia, a trata cu).

In legatura utilizarea acestor doud concepte, ,,bargaining” si ,,negotiation”, inregistram patru
pozitii:

ay) ,,Negotiation”. Printre cercetatorii importanti care opteaza pentru ,,negotiation” se inscrie
Bill Scott (1988 — , Negotiating: constructive and competitive negotiation”), tradus si in limba
romana ca ,,Arta negocierilor” (Bucuresti, 1997). Desi vorbeste despre Roger Fisher si William Ury
ca ,,negotiation gurus”, Leigh L. Thompson preferd conceptul de ,,negotiation” si elaboreaza 53 de
adevaruri despre negociere (Thompson, 2008, p. 21).

ay) ,,Bargaining”. Mai intdi, intdlnim specialisti care se axeaza exclusiv pe unul dintre ele.
John G. Cross (1965, p. 67), de exemplu, se ataseazda de ,,bargain” si elaboreaza ,,A theory of
bargaining process” in care ia in calcul ,bargaining situations in which the outcome is clearly
dependent upon interactions omong only a few individuals”.

In acelasi plan se situeaza Roger Fisher si William Ury (1981) (in ,,Getting to yes” — 1981,
editia a doua, 1991) care fac din ,,bargain” conceptul favorit. R. N. Lebow , in cartea sa ,,The art of
bargaining” (1996), se raliaza retinerii lui ,,bargain” ca nuclear si arata ca ,,the best-known book on
bargaining” este ,,Getting to yes” (Lebow, 1996, p. x).

a3) ,,Bargaining” sau ,,negotiation”. Exista si cercetdtori care nu au preferintd pentru unul sau
celdlalt. G. Richard Shell (1999) prefera sa recurga la ,bargaining” cand este vorba de procesul
general de atingere a unui acord, iar cand se referd la tehnicile concrete de realizare a acordului,
apeleaza la ,,negotiation”. Traducerea in limba romana a cartii lui G. Richard Shell, Bargaining for
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advantage: negotiation strategies for reasoonable people (1999), transpune si ,,bargaining”, si
,hegotiation” prin ,,negociere”: ,,Negocierea in avantaj: strategii de negociere pentru oamenii
rezonabili”’( 2005).

Gavin Kennedy vorbeste atat despre ,,negotiation process” cat si de ,,bargaining process”. In
mod specific, fiecare parte este ,,negotiator”. Ansamblul circumstantial (timp, loc, rol, relatie) in
care se afld negociatorii ce deruleaza ,bargaining process” este numit ,,negotiating situations”
(Kennedy, 2007).

R.J. Lewicki, A. Hiam si K.W. Olander (2006) sunt de parere ca ,,bargaining” este un proces
si o strategie de tip competitiv, iar ,,negotiation” constituie un proces si o strategie de tip
colaborativ. Boris Groys gaseste ca ,,negotiation” ramane in termenii unui ,,agreement”, in timp ce
,bargaining is the negociation over the terms of an agreement” (Groys, 2008, p. 61).

as) ,,.Bargaining” si ,,negotiation”. O situatie speciald o reprezinta aceia ce nici nu preferd pe
unul sau pe altul si nici nu utilizeaza pe unul intr-un plan, context sau situatie, iar pe altul in alt
plan, context sau situatie. L. N. Rangarajan (1985, p.22), de exemplu, elaboreaza ,,a theory of
bargaining and negotiation” in care centrald este ideea cd ,the process of bargaining and
negotiation must have an element of give and take”.

b) Etimologie. ,,Negotiation” provine din latinestul ,,negotiationem” (nominativ ,,negotiatio”)
care insemna ,,business, trafic”’. Verbul ,,negotiari” (,,carry on bussiness”) are participiul prezent
»hegotium”(,,business”). Cuvantul este construit din ,,neg-,, (,,not”) + ,,otium” (,,ease, leisure”). Una
dintre semnificatiile lui ,,negotiate” este ,,to communicate in search of mutual argument”.

,Bargaining” vine din lexemul francez ,,bargaine” ce avea semnificatia ,,business transaction
or argument”.

¢) Oxford English Dictionary retine urmatoarele profiluri semantice pentru cele doud notiuni:

,Bargain: An argument between two parties settling how much each gives and takes, or what
each performs and receives in a transaction between them”.

,Negotiation: To hold communication or conference (with another) for the purpose of
arranging some

d) In opinia noastra, atdt ,bargaining” (,tirguiald”, ,tocmeald”), cit si ,negotiation”
(,,negociere”) trebuie sa existe. Fiecare desemneaza un proces de comunicare specific unei situagii
de cautare a unui acord. Ele trebuie utilizate in contexte specializate. Atunci cand se discuta la piata,
la targ, un pref, conceptul adecvat este ,,bargaining” (,,targuiala™) si se poate vorbi de ,,bargaining
situation”. Cand cautarea unui acord are loc in situatii cu pronuntat caracter oficial (,,negotiation
situations”), vom vorbi de negociere. Tratativele constituie o forma de negociere.

2. Negocierea — arta, tehnica, stiinta

Se vorbeste despre negociere (si despre targuiald-tocmeald) fie ca despre o tehnica, fie ca
despre o ,,arta”, fie ca despre o stiintd (Onyesom & Onyesom, 2015; Simons, 2015; Frunza, 2018).
Carei discipline, carei stiinte, carui domeniu 1i apartine aceasta tehnica sau aceasta arta?

a) Optiunea negocierii-tehnica isi gaseste cei mai calificati reprezentanti romani in profesorii
Dan Voiculescu si Vasile Tonoiu.

In opinia lui V. Tonoiu (1997, p. p. 145) negocierea ,.constituie mai ales o tehnica (politica,
diplomatica, sindicald etc.) de reglementare a conflictelor”. D.-J. Johnson (1994) considera
persuasiunea atat arta cat si stiin{a; ca parte a persuasiunii, negocierea este, totodata, arta si stiinta.
Totodatd, Herb Cohen (1995, p. 9) apreciaza ca negocierea fiind ,,un domeniu de cunoastere”.

Daci ,,arta negocierii” descopera negocierea in toate ipostazele existentei umane, negocierea-
tehnicd constatd cd ,,0amenii negociaza tot timpul existentei lor” (Voiculescu, 1991, p. 28),
,hegocierile comerciale” fiind ,,cele care domind activitatea noastra cotidiand” (Prutianu, 1998, p.
120). in ce priveste pe cei care negociaza, ei sunt tinuti de o ,,Incredere reciprocd”, de o ,,incredere
prudentd” fard de care ,,nu vor ajunge niciodatd la un acord” (Prutianu, 1998, p. 26). Pentru a
incheia acordul-scop al negocierii, partenerii cauta sa orienteze si chiar sa controleze impresiile,
sens 1n care recurg la ,,0 serie de tehnici” (Voiculescu, 1991, p. 29). Observam ca negocierea-arta ca
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si negocierea-tehnica au in centru orientarea(Negrea & Voinea, 2018a; Negrea & Voinea, 2018b) .
Cu alte cuvinte, venind din ambele directii, directia arta si directia tehnica, analiza vede negocierea
ca persuasiune. In cheie tehnica, prin negociere se intelege ,,0 tranzactie ale carei conditii nu au fost
fixate” (Voiculescu, 1991, p. 31).

b) Desi bine fundamentati, optiunea negocierii-arti constituie o pozitie slaba. Inainte de toate
pentru ca arta nu are putere, iar negocierea tocmai pe domeniul unei puteri se afirma. Printre
reprezentantii pozigiei slabe, am zice artistice, se numara Gavin Kennedy, Jean Hiltrop si Sheila
Udal, Stefan Prutianu s.a. Specialistul iesean Stefan Prutianu (1998, p. 11) vede negocierea ca ,,arta
de a te intelege cu partenerul de schimb, evitand conflictele si represaliile”. Binecunoscutul studiu
despre negociere de Jean Hiltrop si Sheila Udal (1998) chiar ,,Arta negocierii” se numeste. Pe
aceeasi idee 1si dezvolta a sa teorie a negocierii drept condifionalitate elaboratd si Gavin Kennedy
(1998, p. 265) care aratd: ,Negocierea este o arta, nu o stiinta”.

Calea negocierii nu este deplin asigurata doar daca unul dintre parteneri gandeste si simte ca
celalalt, trebuie ca fiecare dintre parteneri sa gandeasca si sa simta la fel ca celalalt (Taylor, 2018;
Florin, 2018; Nistor, 2019).

Vazuta ca artd, negocierea prinde universalitate existenfiald si temporala: ,,Poti negocia
oricand, orice, aproape cu oricine. Negocierea este prezentd in toate ipostazele existentei umane”
(Prutianu, 1998, p. 11). Doud sunt problemele artei negocierii: ,,ce si cu cine?” si ,Jla ce bun?”.
Raspunsul la prima intrebare ne lamureste ca se poate negocia cu nevasta, cu amicii, cu seful, cu
teroristii, cu clientul, cu sindicatele, cu puterea politica, cu opozifia sau cu delegatia altui stat.
Obiecte ale discutiei pot fi: lista invitatilor, plata notei la restaurant, o majorare de salariu, conditiile
eliberarii unor ostatici, conditiile unui acord comercial etc. In ce priveste scopul, negocierea se
indreapta spre ,,solufii negociate”, ,,cautate in comun”.

Arta negocierii, oricat de autonoma ar parea, are presupozitii care o fac mai practica decat se
profila initial. Stapanirea artei negocierii semnifica sa stii (s.n.) ,,sa orientezi, s influentezi si sa
manipulezi comportamentul” partenerului (Prutianu, 1998, p. 11) ,,pentru a-I face sa spuna «DA»”.
A influenta, a orienta, a manipula, inseamna a persuada. Prin urmare, ,,arta negocierii” prin faptul ca
impune sa stii sd persuadezi nu este chiar si numai o arta, ca este o sti-intd: o stiinta persuasiva care
ajunsa la perfectiune apare metaforic ca o arta.

,»Arta negocierii” despre care vorbeste Stefan Prutianu se supune unei exigente de a sti, adica
nu mai este o arta ingenud. Negocierea fiind o intreprindere comunicationald, in studiul ei nu putem
sa nu valorificam o idee importanta a lui Robert Escarpit. Trebuie sa ne debarasam de ideea unei
comunicari inocente: comunicam, aratd mai departe Escarpit, pentru a actiona asupra relatiei
sociale, pentru a sluji un proiect mai mult sau mai putin constient. Modelata sub aceasta clarificare,
»arta negocierii” nu rezistd inocentei (Teodorescu, Calin & Busu, 2016; Boldea, 2017; Loaca,
2018).

¢) O opinie interesantd expune Tom J. Waters care aduce negocierea intr-un sistem de trei
coordonate, aratand ca ,there are three principal aspects to consider when negotiating: the art, the
science, and the spreadsheet”; ascendentul acestei optiuni provine din gandirea ,,spreadsheet”-ului
ca ,,series of grids for displaying information” (Waters, 2010, pp. 132-137).

d) In opinia profesorului Claudiu Coman negocierea ,este in acelasi timp o artd si o stiinta”.
Ca arta, ,permite celui care stie s pund in practicd strategii, tehnici si tactici, sd reugeasca mai
bine”. Ca stiinta, ea ,se bazeaza pe alte stiinte, cum ar fi psihologia, filosofia, matematica”;
»,majoritatea oamenilor o practica inconstient in fiecare zi fard sa o fi studiat neaparat” (Coman,
2007, p. 11). Pe aceeasi directie, Howard Raiffa (2002, p. 8) vorbeste despre ,art side” si de
»science side” a negocierii $i aratd ca arta si stiinta ,,can interact synergistically”. Pe aceeasi pozitie
se ageaza si Arthur A. Slatkin (2010, p. 3) care subliniaza: ,,negociation is both science and art”. O
subtild diferenta consta 1n aceea ca fatd de negocierea ,arta si stiintd”, Slatkin vede negocierea ca
,,stiinta si arta”.

e) Existd si pozitia, exprimatd printre altii, de Stephen Guth (2008, p. 1) care sustine ca
,hegociation is definitely not an art and it is not much of a science”.

BDD-A29446 © 2019 Arhipelag XXI Press
Provided by Diacronia.ro for IP 216.73.216.91 (2026-03-17 12:24:42 UTC)



Issue no. 16
2019

JOURNAL OF ROMANIAN LITERARY STUDIES

3. Concluzie

In opinia noastra, negocierea si targuiala (tocmeala) constituie un domeniu de preocupiri ce
se axeaza pe realizarea de acorduri. Obiectul negocierii si targuielii 1l reprezintd stabilirea unui
acord. Acordul este o intelegere referitoare la prestatii, drepturi si obligatii ale partilor. Intelegerea
poate fi sau poate sa nu fie formalizata intr-un contract, acord, protocol etc.

Negocierea si targuiala au un fundament stiintific, constand in concepte, teorii, metode si
tehnici (strategii, tactici stratageme si manevre). Pe aceastd dimensiune, negocierea §i targuiala
constituie o stiintd. Pe o altd dimensiune a lor, in raport cu competenta si performanta
participantilor, cu eleganta si finetea demersurilor, cu altitudinea know-how-ului emergent,
negocierea si targuiala pot fi vazute ca o artd. Negocierea nu este 0 comunicare inocenta (Bentchev,
2017). Mai mult, comunicarea negociationala se prezinta drept una dintre cele mai putin inocente
specii de comunicare. Ea slujeste un proiect persuasiv. Intreprinderea negociationald reprezinta in
mare parte o interventie persuasiva. In plus, persuasiunea negociationald se recomandi pe ea insisi
drept o interventie convictiva. Apreciem cd pozifia teoreticd cea mai judicioasa este de a vedea
negocierea (Comunicarea negociationala) drept o parte a comunicologiei, in aceeasi masura stiinta,
arta si tehnica-know how.
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