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In this paper we would intend to make aware that some elements could stop or hinder the 

communication process and as effect of this thing negotiation process is render more 

difficult. And a hard negotiation could not bring all benefits to the participants leaving 

them with not so good memories about that process. That for it is important to take account 

about elements which could hinder communication and negotiation process.  

 
Negocierea denot� un proces diferit de tocmeala tacit� sau de un alt comportament prin care 
conflictul este reglementat. Negocierea este un proces în care propuneri explicite sunt 
înaintate într-un mod explict, cu scopul de a se ajunge la un acord asupra unui schimb sau 
asupra realiz�rii unui interes comun, în condi�iile prezen�ei unor interese conflictuale. 
 
Din aceast� defini�ie reiese apartenen�a negocierilor la familia formelor comunic�rii �i de 
aceea, o piedic� sau o barier� ce poate s� apar� în calea comunic�rii poate s� se soldeze cu 
împiedicarea procesului de negociere, cu sistarea negocierii sau chiar mai r�u, cu 
întreruperea definitiv� a tratativelor �i a oric�ror leg�turi. Negocierile sunt un efort comun, 
îndreptat spre un rezultat unic, care poate fi realizat prin ajungerea la un acord care s� 
satisfac� interesele fiec�rui participant, iar întreruperea definitiv� a tratativelor poate s� 
aduc� atât prejudicii imaginii participan�ilor, cât �i pierderi financiare, deoarece ini�ierea 
unei noi negocieri sau c�utarea relu�rii leg�turii care a fost rupt� presupune investirea de 
timp �i bani. Având aceste considerente în vedere, este corect� afirma�ia care sus�ine c� 
„negociatorii sunt victorio�i sau înfrân�i împreun�.” Evitarea apari�iei unor situa�ii în care 
negociatorii sunt înfrân�i—prin simplul fapt c� rup negocierile, când ei, prin ceea ce sunt, 
trebuie s� identifice solu�ii prin care impasul, în cazul în care apare, s� poat� fi dep��it—
poate fi realizat� numai printr-o preg�tire temeinic� a negocierii, a cunoa�terii tr�s�turilor 
celeilalte p�r�i �i printr-o bun� �i bogat� comunicare. Con�tientizarea importan�ei procesului 
de comunicare pentru bunul mers al negocierilor, precum �i a posibilit��ii apari�iei unor 
bariere în calea comunic�rii în timpul întâlnirilor fa��-n fa�� devinde de cea mai mare 
importan�� pentru cei implica�i în complexul proces al negocierii. 
 
Piedicile în calea comunic�rii pot s� se datoreze unor factori diferi�i, dar a c�ror combinare 
r�mâne întotdeauna o posibilitate. Unul din ace�ti fatori prive�te locul în care o negociere se 
desf��oar�; un altul se refer� la contextul general în care negocierea în cauz� se desf��oar�. 
�i dac� locul în care o negociere se deruleaz� poate face obiectul unor negocieri prealabile, 
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presupunând chiar concesii din partea unui participant, acest factor fiind astfel susceptibil 
influen�ei structurii rela�iilor dintre p�r�i, a puterii �i intereselor lor, contextul general în 
care o negociere se deruleaz� influen�eaz� negocierea în cauz�, dar nu este influen�at de 
c�tre aceasta. Pe lâng� ace�ti factori de mediu, piedicile în calea comunic�rii pot s� fie 
ridicate îns��i de c�tre participan�ii la o negociere, fie c� ace�tia fac acest lucru voluntar, fie 
c� este rezultatul ne�tiin�ei sau ignoran�ei �i care se manifest� datorit� faptului c� 
negociatorii apar�in unor culturi diferite. 
 
În privin�a locului în care o negociere se va desf��ura, se pot men�iona mai multe aspecte, 
locul putând fi astfel ales �i utilizat încât s� aduc� beneficii uneia dintre p�r�i, cealalt� 
urmând a nu avea acelea�i beneficii; ceea ce se poate s� transforme alegerea locului într-un 
instrument de domina�ie �i deci de împiedicare a comunic�rii între parteneri care doresc a 
negocia pe picior de egalitate. 
 
O barier� în calea comunic�rii legat� de alegerea unui anumit loc pentru convorbiri este 
zgomotul exterior; nu voi insita prea mult asupra acestui aspect deoarece aceast� barier� 
poate fi înl�turat� prin simpla deplasare într-o alt� înc�pere mult mai lini�tit�. 
 
Barierele ce pot s� apar� în calea comunic�rii �i care se ivesc—cu toate c� înc�perea în care 
se discut� este lini�tit�—se datoreaz� asertivit��ii „gazdei” �i amenaj�rii de c�tre aceasta a 
camerei unde se va negocia de o asemenea manier� încât „oaspetele” s� se simpt� pe o 
pozi�ie inferioar�, prin aceasta gazda sperând s�-l determine prin presiuni psihologice s� 
fac� concesii, care, în cazul în care aceste tratative s-ar fi desf��urat într-un loc diferit, 
„oaspetele” nu le-ar fi f�cut. Desigur acest avantaj poate s� fie exploatat �i este exploatat de 
c�tre gazd� de cele mai multe ori—de aceea a stabilit întâlnirea la ea „acas�”—îns� între 
negociatori care se privesc ca �i parteneri, recurgerea la utilizarea acestui tertip ar trebui 
redus� la minim. Astfel, problema alegerii locului unde o negociere va avea loc este una de 
importan�� major�, având implica�ii vis-a-vis de controlul pe care fiecare parte poate s�-l 
exercite asupra aranjamentelor fizice din locul respectiv, precum �i în leg�tur� cu climatul 
psihologic în care întervederea se va desf��ura. De�i ac�iunea de acest fel poate ridica 
obiec�ii din partea „vizitatorului”, „gazda” se bucur� de o mai mare libertate în ceea ce 
prive�te posibilitatea de a-�i exercita controlul—în avantajul s�u—în compara�ie cu situa�ia 
în care negocierea s-ar fi desf��urat pe teren neutru, unde aranjamentele sunt f�cute în baza 
unei în�elegeri prealabile. Astfel, alegerea locului poate, prin aceea c� inhib� comunicarea, 
s� fie exploatat� de c�tre gazd�, în avantajul s�u. 
 
Avantajele negocierii purtat� „acas�” sunt adesea intangibile, fiind legate de statutul 
p�r�ilor în cauz�; un negociator care consider� c� are un statut superior fa�� de cel al 
celeilalte p�r�i va c�uta s�-�i exercite controlul asupra locului de negociere, iar prin 
amenajarea locului va dori s�:  

− î�i afirme superioritatea;  
− induc� supunere celeilate p�r�i. 

 
Invers, un negociator care consider� c� are un statut inferior celui cu care urmeaz� a se 
întâlni va încerca s� amenajeze locul de întâlnire de o asemenea manier� încât s� 
contrabalanseze diferen�ele de statut. 
 
Avantajele câ�tigate ca urmare a derul�rii negocierii pe terenul propriu al unuia dintre 
negociatori reprezint� susre poten�iale de putere care au tendin�a de a cre�te asertivitatea �i 
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beneficiile celui ce controleaz� acel spa�iu. Iar „oaspetele” poate s� se autoperceap� ca 
având un statut inferior, ceea ce-l poate determina s� se afirme mai pu�in, sau chiar s� dea 
ascultare mai u�or cererilor venite din partea „gazdei”. 
 
Din analiza studiului înterprins de Martindale cu privire la implica�iile pe care locul de 
negociere le are asupra comportamentului asertiv al „gazdei”, se pot trage urm�toarele 
concluzii:  perioada total� de timp în care gazda vorbe�te este mai mare; lungimea medie a 
expunerii rostit� de c�tre gazd� este mai mare; decizia �i rezultatul la care s-a ajuns tinde s� 
favorizeze gazda. 
 
Se poate vedea cum „mediul în care se deruleaz� o negociere este un factor important ce 
influen�eaz� derularea �i rezultatul negocierilor.” Privind negocierea în termenii presiunii ce 
poate fi generat� prin manipularea problemei teritorialit��ii, se poate presupune c�—
negocierea fiind o interac�iune competitiv�—negociatorii sunt înclina�i s� se comporte de o 
manier� dominant� când se afl� „acas�”, dar sunt constrân�i s� se comporte de o asemenea 
manier� în cazul în care negocierea se desf��oar� „în deplasare”. Aceasta se datoreaz� 
faptului c� familiaritatea loculului cre�te abilitatea individului de a o utiliza în avantajul 
s�u, ceea ce are ca �i rezultat înclina�ia spre un comportament dominant. Vice-versa, un 
vizitator recunoa�te c� nu este indicat s� joace un rol care s�-l fac� pe „gazd�” s� perceap� 
comportamentul s�u ca fiind unul v�dit liber, asupra sa ac�ionând o constrângere în privin�a 
etal�rii unui comportament dominant, datorit� nevoii unei aten�ii sporite pe care terbuie s� o 
acorde ac�iunilor sale într-un mediu ce-i este str�in. 
 
Pe lâng� alegerea locului, fapt ce are o mare importan�� asupra modului în care decurg 
tratativele, aranjamentele f�cute în acel loc aduc un plus de for�� în privin�a desf��ur�rii 
procesului negocierilor �i a modului în care acestea se sfâr�esc. 
 
Aranjarea meselor �i dispunerea scaunelor poate afecta �i în acela�i timp reflect� natura 
rela�iilor dintre participan�i �i climatul psihologic în care schimbul de idei are loc. Mai 
mult, modul de a�ezare al scaunelor �i dispunerea scaunelor poate avea importante 
implica�ii strategice—în special în cazul în care ele devin vehicule ce contribuie la 
accentuarea diferen�elor privind statutul �i puterea p�r�ilor. 
 
Rela�iile dintre negociatori în timpul tratativelor pot fi caracterizate de cantitatea de 
cooperare sau competi�ie dintre p�r�i �i a atitudinii lor unul fa�� de cel�lalt—caracteristici ce 
pot s� fluctueze de la un moment la altul. Oricum, aranjamentele fizice f�cute la locul 
negocierii tind s� exprime caracterul rela�iei dintre p�r�i—cu precizarea c� aceste 
aranjamente se datoreaz� unei ac�iuni con�tiente �i nu întâmpl�rii. 
 
Astfel, persoanele care se angajeaz� în conversa�ii degajate prefer� s� stea într-o pozi�ie de:  

− unghi drept fa�� de interlocutorul lor, dac� ei se afl� la o mas� ce are o form� 
p�trat�; 

− al�turi de interlocutor (cel mai des l�sând un loc liber între ei) în cazul în care 
discu�ia are loc la o mas� cu form� rotund�. 

 
Astfel, este preferat� a�ezarea lateral�/al�turat� în rela�iile caracterizate de cooperare �i care 
au la baz� încrederea reciproc�. Spre deosebire de astfel de rela�ii, în cazul rela�iilor 
competitive, cea mai preferat� configura�ie a a�ez�rii este cea opus�/fa��-n fa��, scaunele 
fiind a�ezate la o anumit� distan�� unul fa�� de cel�lalt; mai pu�ine cuvinte sunt schimbate 
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între oameni în cazul în care ei se afl� dep�rta�i unul de cel�lalt, aspect ce are la baz� 
premisa c� indivizii ce nu doresc s� interac�ioneze, prefer� s� se a�eze la distan�� fa�� de 
interlocutor. În cazul unor rela�ii dominate de competitivitate sau în cazul unor discu�ii între 
oameni care nu se cunosc (poate se v�d pentru prima oar� fa��-n fa��), contactul vizual 
direct este stresant �i de aceea evitat. În cazul unor conversa�ii relaxate, cei ce nu se cunosc 
prefer� s� stea lateral fa�� de interlocutor, aceasta permi�ând apropierea suficient� care s� 
sus�in� o bun� comunicare verbal� �i totodat� asigurându-le angajarea într-un contact vizual 
mai intens sau mai redus. 
 
Se pare c� preferin�a pentru a�ezarea fa��-n fa�� a scaunelor în cazul unei situa�ii 
competitive reflect� dorin�a de ob�inere a unor informa�ii de la interlocutor, �i nu de a 
dezvolta o rela�ie prietenoas� cu acesta—interpretare ce se bazeaz� pe premisa c� de�i 
competitorii se privesc unul pe cel�lalt periodic, ei tind s� evite contactul vizual în 
momentul în care privirile lor se întâlnesc; se poate vedea c� îns��i acest mod de a�ezare al 
scaunelor stimuleaz� competi�ia în timpul acestor întruniri. În cazul unei situa�ii 
cooperative, în timpul întâlnirii dintre parteneri, a�ezarea scaunelor în unghi drept 
faciliteaz� apropierea dintre ace�tia, facilitând împ�r�irea de materiale, iar dac� se dore�te 
realizarea unui contact vizual, acesta poate fi facilitat de un asemenea aranjament. 
 
Pe lâng� c� modul în care este amenajat locul unde negocierea are loc exprim� rela�ia dintre 
actorii acelei negocieri, acest aranjament va influen�a climatul psihologic al interac�iunii 
sociale. Legat de negocieri, exist� trei indicatori relevan�i ai climatului de negociere; ei 
sunt: gradul de formalitate sau informalitate al negocierilor; cantitatea de tensiunea sau de 
relaxare adunat� în negociatori; nivelul intensit��ii conflictului ridicat de problema în cauz�. 
 
Pe lâng� faptul c� modul de a�ezare al meselor �i scaunelor influen�eaz� interac�iunea 
social� informal�, alte elemente �i modul de aranjare al acestora contribuie la stabilirea unui 
caracter formal sau informal al negocierii; astfel, prezen�a unor obiecte cum sunt florile, 
vazele sau sculptura abstract� tind s� încurajeze informalitatea �i un comportament 
cooperativ (deoarece ele pot s� constituie puncte de plecare într-o discu�ie), în timp ce 
obiecte cum sunt c�r�ile tind s� inhibe acest proces. Mesele cu form� rotund� asigur� un 
caracter informal discu�iilor, precum �i sentimente de deschidere în timpul dezbaterilor, 
spre deosebire de cazul în care discu�iile se poart� la o mas� p�trat�. 
 
Ceea ce nu trebuie omis este faptul c� presiunile ce se manifest� în timpul dezbaterilor î�i 
produc efecte �i asupra pozi�iei fizice a interlocutorilor unul fa�� de cel�lalt; pe m�sur� ce 
conflictul se intensific�, este foarte probabil s� apar� o cre�tere corespunz�toare a presiunii, 
tradus� prin distan�area dintre ei, pân� la limita la care o parte prefer� s� evite interac�iunea 
cu cealalt� parte. Dac� presiunea dintre interlocutori ar avea ca �i efect distan�area dintre 
ace�tia �i dac� acest fapt interfereaz� cu modul de aranjare a înc�perii—care prin modul de 
dispunere a obiectelor impun apropierea fizic� �i contactul vizual—atunci tensiunea �i 
intensitatea conflictului tinde s� se accentueze. 
 
În cazul în care avem în vedere distan�a la care se afl� interlocutorii unul fa�� de cel�lalt, 
acest element poate s� încurajeze dialogul înte ei, dar poate deveni o barier� în calea 
comunic�rii în cazul în care are loc invadarea spa�iului personal. Orice om are nevoie de un 
anumit spa�iu—care se m�soar� de la �oldul s�u—pentru a se putea sim�i comfortabil. Dar 
limita maxim� a acestui spa�iu depinde de cât de apropiat îi este interlocutorul.  
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Neluarea în seam� a acestor considerente poate stârni tensiuni �i poate ridica piedici în 
calea comunic�rii; iar în cazul în care are loc o întrvedere între dou� persoane ce vin din 
zone cu culturi diferite, trebuie avut în vedere c� dac� pentru una din cele dou� persoane 
este normal �i confortabil s� se apropie mult de cealalt� persoan� în tipul dialogului, aceasta 
poate interpreta într-un mod gre�it aceast� încercare, �i aceasta tocmai datorit� faptului c� 
cea de-a doua persoan� vine dintr-o cultur� unde oamenii, pentru a se sim�i confortabil, au 
nevoie de un spa�iu mai larg.  
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