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SEMNE ALE NEGOCIERII CONFLICTUALE

Raluca Bonta

Abstract: Negotiation is a particular type of oral communication, which
appears as a process of message transmission on a given topic and in which the
participants have the purpose of reaching a mutual understanding of the problem
discussed. Besides the three main types of negotiation (economic, political and
social) there can be taken into consideration other classifications of this process,
taking into consideration the object of negotiation, the participants, their interests,
the place of negotiation. At the same time, there should be made a distinction
between conflict negotiation, based on rivalry and competition, and cooperative
negotiation, based on collaboration.

Our paper tries to identify the signs of conflict negotiation (which we
called stylistic, pragmatic and argumentative markers) in two types of negotiation
tactics: the tactic of statistic intoxication and the tactic of stressing the adversary.

Key-words: negotiation, tactic, stylistic markers, pragmatic markers,
argumentative markers.

Provenita din comert, apoi trecutd pe scena diplomatiei,
negocierea este astdzi la ordinea zilei 1n viata cotidiand, devenind o
practicd uzuald ce apare In situatii variate. Adesea oamenii
participd la negocieri fara ca mdcar sa realizeze acest lucru;
negociaza in fiecare zi diverse lucruri, fie la locul de munca, fie
acasd sau intr-o institutie publica, ori de cite ori apar interese
divergente. Ei Incearcd sa inteleagd problemele in discutie, sa
obtind si sa transmitd informatii, s elaboreze variante de solutii, sa
exprime opinii, iar toate acestea se realizeaza 1n principal prin
comunicare verbala.

Campul semantic al termenului negociere este delimitat in
interiorul semnificatiilor si relatiilor pe care le intretine cu verbul a
discuta: a trata, a parlamenta, a argumenta, a transmite, a face
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schimb. Astfel, se poate spune ca orice negociere presupune un
proces de comunicare, de transfer de informatii si de intelegere a
lor ntre persoanele implicate. Negocierea este deci inseparabila de
comunicarea interumana, fiind bazata in principal pe dialog.

A negocia Tnseamnd a comunica, a dialoga pentru a ajunge
la un acord. Prin comunicare (ce se face in toate modalitatile
proprii acesteia: verbald, non-verbald, scrisd, simbolica), partile,
care la Tnceput au multe opinii divergente, ajung la o intelegere
comund asupra realitdtii i tot prin comunicare ,,partile trec de la
solutii preferate in mod individual la solutii preferate de ambele
parti™. Ceea ce particularizeazi negocierea in cadrul comunicarii
orale interumane este, pe de o parte, faptul ca negocierea este un
proces competitiv (partile, pornind de la interese comune, urmaresc
realizarea unui acord care, pe langad satisfacerea acestor interse
comune, sa asigure avantaje proprii preponderente). Pe de alta
parte, negocierea este §i un proces de armonizare a intereselor,
deoarece, dupd cum spuneam mai sus, se doreste obtinerea de
avantaje proprii preponderente urmarindu-se insd un acord reciproc
avantajos. Comunicarea este deci, in cazul negocierii, un proces de
transmitere de mesaje, pe o tema data, ce are scopul de a realiza o
ntelegere comuna a problemei In discutie si In plus functioneaza ca
un canal de transmitere a ofertelor, contra-ofertelor, argumentelor,
concesiilor etc., ce realizeaza apropierea dintre scopurile divergente
ale partilor implicate in negociere. Instrumentele de bazd in
desfasurarea procesului de negociere ce duc la obtinerea de noi
informatii care modifica viziunile personale initiale sunt punerea
intrebarilor, ascultarea activd si argumentarea, instrumente ce fac
din negociere un tip particular de discurs oral.

Negocierea este 1n esenta un tip de interactiune umana, un
proces de comunicare ntre (cel putin) doi participanti legati printr-
un anumit raport de forta intre care existd relatii de interdepen-
denta, dar care sunt, in acelasi timp, separati prin interese divergen-
te in anumite probleme. Astfel, se poate spune ca exista doua tipuri
mari de negociere, ce Inglobeaza celelalte subtipuri, si anume ne-
gocierea conflictuald si negocierea cooperativd. Negocierea
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conflictuald’ se bazeazi pe rivalitate, competitie, protagonistii
percepandu-se ca adversari. Fiecare participant la negociere isi
urmareste obiectivele, pe care le considerd net opuse fatd de cele
ale partenerului. Urmdrindu-si propriul interes, participantii la
negociere actioneazd adesea in detrimentul partenerilor lor,
manifestarile de cooperare si interdependenta fiind slabe. De aceea
se considera cd negocierea conflictuald presupune raporturi de
dominare, relatii autoritare intre participanti, ce se manifesta in plan
oral prin agresiuni verbale, amenintdri, intimidari, descalificari
(prin atac la persoand), manevre retorice bazate pe disimulare etc.
In negocierea cooperativd™ participantii nu se mai percep ca
adversari, ci ca parteneri. Ei doresc sa-si realizeze obiectivele 1n
comun si, totodata, sa mentina o legatura de colaborare pe termen
lung. Si 1n acest tip de negociere participantii cautd satisfacerea
propriilor interese, dar marcheaza in acelasi timp apartenenta la o
operd comund; participantii la negociere preferda sa caute sa
clarifice problemele decat si-si impuni solutiile. In negocierea
cooperativa raportul de forta nu mai este atét de evident, dar nici nu
se poate vorbi de o disparitie a fenomenului de putere: se accepta
cuvantul si competenta unui expert, insa fiecare vorbeste de pe
pozitia pe care se afld, neexistand o folosire abuziva a autoritatii.

Prin negociere, participantii “opteaza in mod voluntar
pentru conlucrarea in vederea solutiondrii unei probleme comune
prin ajungerea la un acord reciproc avantajos™, apeland fiecare la
o serie de strategii si tactici.

Strategie provine din termenul grecesc strategos, ce
insemna general’, fiind deci folosit initial doar in context militar. In
zilele noastre, termenul e folosit Tn domenii variate, desemnand o
metoda generald pentru atingerea anumitor scopuri si descriind
resursele esentiale ce trebuie utilizate pentru atingerea anumitor
obiective.

In negociere, strategia trebuie privitd ca ,un mod de
gindire dinamica™"', devenind o manierd de abordare a unei
confruntari intre doud sau mai multe vointe. Dacd se ia in
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considerare raportul de ,.fortd” dintre participanti, se poate vorbi de
doua tipuri de strategii:

- strategii directe — cand raportul de fortd dintre
participanti este inegal

- strategii indirecte — cand raportul de forta este echilibrat
Exista doua tipuri mari de negociere, ce inglobeaza celelalte sub-
tipuri, si anume negocierea conflictuald si negocierea cooperativa.
Acestor doua tipuri de negocieri le corespund doud tipuri de
strategii. Astfel:

- negocierea conflictuala se va baza pe strategii conflic-
tuale — aceste strategii sunt axate pe forta, fiind folosite mai ales
cand exista o disproportie 1n raportul de fortd dintre participanti,
care, in aceste conditii, pot fi considerati adversari. Strategiile con-
flictuale se caracterizeaza prin lipsa dorintei de compromis, adop-
tarea unor pozitii ferme, ignorarea intereselor si punctelor de
vedere ale celorlalti participanti.

- negocierea cooperativa se va baza pe strategii coope-
rante — aceste strategii se axeaza pe promisiuni, recomandari,
concesii, recompense, fiind folosite mai ales cand exista un raport
de forta aproximativ egal intre participantii la negociere, ce pot fi
considerati Tn acest caz parteneri. Strategiile cooperante se
caracterizeaza prin dorinta de conciliere, dublata totusi de fermitate
cu privire la obiectivele principale, precum si luarea in considerare
a punctelor de vedere diferite exprimate de partenerii de negociere.

Se poate observa deci ca strategiile directe sunt de regula
conflictuale, aparand 1n special in stilul de negociere autoritar, iar
cele indirecte sunt de reguld cooperative, aparand in special in stilul
de colaborare, de compromis, de conciliere si, Intr-o oarecare
masura, in cel de evaluare.

Termenul de tactica provine, ca si cel de strategie, din
domeniul militar, desemnind la origine sensul de manevrare a
fortelor 1n lupta 1nsd, spre deosebire de strategie, ce tine de un scop
final, tactica depinde de o anumita tintd precisa $i mai apropiata.
Astfel, se poate spune ca o linie strategica este alcatuitd din mai
multe actiuni tactice. Termenul de tactica, la fel ca si cel de
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strategie, este folosit astdzi In domenii diferite, printre care si in
negociere, unde este strans legat de strategia stabilitd, precum si de
modul 1n care decurge negocierea, de situatiile nou aparute si de
actiunile partenerilor de negociere.

Deoarece 1n functie de interese existd doud tipuri mari de
negociere, conflictuald si cooperativa, carora le corespund doud
tipuri de strategii, se poate vorbi si de existenta a doua categorii de
tactici, conflictuale si cooperante, fiecare cu mai multe subtipuri.
Vom incerca sa identificim semne ale negocierii conflictuale (sub
formd de marci stilistice, pragmatice si argumentative) in doud
tipuri de tactici: tactica intoxicdrii statistice i tactica stresdrii si
tracasdrii adversarului.

Tactica intoxicarii statistice este o tactica conflictuald prin
care se urmdreste schimbarea convingerilor adversarului, insd fara
a-1 contrazice in mod direct. In acest scop i se prezinti argumente
obiective trunchiate (studii, extrase din presa, statistici, declaratii)
care vin in sprijinul obiectivului urmarit de negociator.

1. Marci stilistice

- la nivel fonetic:

- intonatie neutrd, tempo rapid —indicand hotarare;
- accent pe argumentele prezentate

- la nivel morfologic:

- folosirea cu preponderenta a timpului prezent, chiar cu
referire la evenimente petrecute in trecut: Ziarul ,,Adevarul” de
acum trei zile precizeazd ca ...

- interjectii volitive, prin care vorbitorul il Indeamna pe
interlocutor sa fie atent la argumentele prezentate: uite, iatd;

- interjectia poftim, insotind adesea gestul de inménare a
studiilor, extraselor din presa, statisticilor pe care le prezinta
interlocutorilor;

- adverbe explicative: adica, anume, ca

- la nivel lexical:
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- folosirea de termeni concreti, date, cifre: venituri lunare
in 2004 de — in medie — cinci milioane, spre deosebire de 2005,
patru milioane jumate

- la nivel sintactic:

- enunfuri preponderent asertive (cand se prezinta
statisticile);

- enunturi interogative, in special de tipul Da? Nu? Nu-i
asa? Vedeti? care, fara a astepta un raspuns concret, verifica atentia
interlocutorului;

- repetitii exprimand nemultumire: Zeci §i zeci de
probleme s-au ivit, ca, de exemplu ... sau intensitatea unei
convingeri: Poate odata si-odata vefi intelege pe deplin
nemultumirile noastre.

- la nivel nonverbal:

- corp incordat, brate Incrucisate la piept, pumni stransi —
pentru a sugera o atitudine defensiva/de apdrare;

- indicatul cu degetul

2. Marci pragmatice

- acte ilocutionare reprezentative/asertive (de tipul
informare);

- tranzactii simple (din starea A);

- folosirea de indici deictici spatiali (demonstrative:
acesta/aceasta; adverbe de loc: aici/acolo);,

- incélcarea maximei cantitatii (se spune mai mult decat
este necesar);

- folosirea justificarilor ca procedeu complementar in
cadrul politetii negative.

3. Marci argumentative

- folosirea metaforei ca strategie argumentativa;

- folosirea argumentului autoritatii, a argumentului bazat
pe judecata asupra naturii lucrurilor, a argumentului dintr-un motiv

Raluca Bonta



142

ROSLIR
Revista Romdnda de Semio-Logicd (Pe Internet)

egal, a argumentului ad populum, a argumentului bazat pe
analogie, a argumentului bazat pe prestigiu, a argumentului bazat
pe comparatie;

- folosirea strategiei contrastului, a asocierii, a
conformismului, a intensificarii, ca strategii de persuasiune;

- folosirea strategiei amorsdrii ca strategie de manipulare.

Exemplu

Data inregistrarii: 5 februarie 2004

Durata totala a Tnregistrarii: 5°10”

Locul inregistrarii: biroul directorului financiar al unei firme
Participantii:

X = director financiar

Y = contabil sef

Durata totala a pasajului transcris si analizat: 00°21”

Y (contabil sef) incearca sa-1 contrazica pe X (director
financiar) in ceea ce priveste o reducere a cheltuielilor de productie
cu zece la suta, Tnsa nu face acest lucru direct, ci vorbindu-i de date
statistice.

X: in aceasta situatie 1 va trebui < R sa reduceti cu ZECE
la suta> cheltuielile de productie. nu <F POATE> fi mai putin
de_atdt.

Y: inteleg ce vrefi sa spunefi. <L da’ sa nu uitam totugi> 1
cd noi suntem INCA lideri de piati 1 asa cum am fost <L si_n
doua_mii_patru 1 §i_n douda_mii_cinci> | chiar ziarul financiar
mentioneazd_acest lucru 1 si_n edifiile din <I anii precedenti> 1
si_n cea de_anul asta | cifrele arata <L c_am intrecut concurenta
cu CINCI PROCENTE> uitati aici rapoartele pe ultimii doi ani.
cred ca ne mai putem mentine_o perioada cu_ actuala linie de
productie 1 sau mdcar reducem cheltuielile cu DOAR CINCI la
sutd.

X: <J dati-mi sa mai vad o datd rapoartele> |
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Obiectul negocierii 1n acest fragment 1l constituie
procentul de reducere a cheltuielilor de productie. X (director
financiar) doreste o reducere cu 10%, pe cand Y (contabil sef)
considera ca fiind necesara o reducere cu 5%, iar pentru a-l
convinge pe X recurge la prezentarea unor date statistice.

Propunerea lui X de a reduce cheltuielile de productie vine
mai mult ca o hotarare definitivd (va trebui < R sa reduceti cu
ZECE la suta> cheltuielile de productie. nu <F POATE> fi mai
putin de_atdt), idee subliniata de folosirea verbului modal la viitor
(va trebui), ce aratd impunerea datd de o anumitd situatie (in
aceasta situatie), de tempo-ul rapid al vorbirii, ce indica hotarare,
de enuntul negativ cu valoare de imperativ (nu <F POATE> fi mai
putin de_atdt), precum si de accentuarea verbului modal a putea si
pronuntarea lui cu o intensitate forte (care, Impreund cu negatia ce
il preceda, sugereaza pozitia dominanta pe care se situeaza X, ce-i
da dreptul de a lua decizii de necombatut).

Y pare sa accepte decizia lui X (infeleg ce vreti sa
spuneti), Insa imediat apare conjunctia disjunctivad dar (marcata de
apocopa: da’), pentru a se opune efectului perlocutionar al actului
lui X si pentru a introduce un argument in favoarea punctului de
vedere al lui Y: sd nu uitam totusi> 1 cd noi suntem INCA lideri de
piata 1 asa cum am fost <L §i_n douda_mii_patru 1 si_n
doua_mii_cinci> |. Acesta se constituie Intr-un argument bazat pe
analogie, prin care Y aratd ca situatia firmei nu s-a schimbat
comparativ cu ultimii doi ani, idee subliniatd si de accentuarea
adverbului inca. Pozitia favorabila pe care se situeaza firma este
subliniata si de folosirea de catre Y a unui substantiv provenit din
limba engleza: lideri (engleza leaders), ce da fortd argumentarii.
Totodata, se remarca folosirea de cétre Y a pronumelui #oi inlusiv,
prezent nu numai ca pronume personal (noi suntem INCA lideri de
piatad), ci si In desinenta verbelor (sa nu uitam, suntem) si opus
acelui sa reduceti (lipsit de implicare) folosit de X, din dorinta de
a-l face partas pe acesta din urma atat la reusitele, cat si la esecurile
firmei, resimtind astfel la nivel personal o reducere mai mare a
cheltuielilor de productie. Argumentul bazat pe analogie continua

Raluca Bonta



144

ROSLIR
Revista Romdnda de Semio-Logicd (Pe Internet)

apoi cu un argument al autoritatii (chiar ziarul financiar men-
tioneazd_acest lucru 1 si_n edifiile din <I anii precedenti> 1 si_n
cea de_anul asta |), Y apeland la o publicatie de renume si cu
prestigiu in domeniul afacerilor, i anume ,,Ziarul Financiar”,
pentru a sustine argumentul anterior. Se remarca folosirea cu
preponderentd a timpului prezent: infeleg, sa nu uitam, suntem,
mentioneazda, ultimul exemplu facand, de fapt, referirela
evenimente petrecute in trecut (menfioneaza_acest lucru 1 §i_n
editiile din <I anii precedenti> 1 si_n cea de_anul dsta ), pentru a
ardta o data In plus prestanta de care incd se bucurd firma.
Repetitiile, ce contin deictici temporali (asa cum am fost <L §i_n
doua_mii_patru 1 si_n douda_mii_cinci>, mentioneaza_acest lucru
1 si_n editiile din <I anii precedenti> 1 si_n cea de_anul dsta |)
au rolul de a accentua ideea de lider pe o perioadd mai lungd de
timp, o continuitate ce nu poate fi si nu trebuie Intrerupta printr-o
scadere prea mare a cheltuielilor de productie.

Y vine cu un nou argument (cifrele arata <L c_am
intrecut concurenta cu CINCI PROCENTE>), bazat de data
aceasta pe statistici, ce are rolul de a aduce un efect de linistire
(subliniat si de tempo-ul lent al vorbirii), ceea ce se poate observa
mai apoi in cred ca ne mai putem mentine_o perioada cu_ actuala
linie de productie. Prin interjectia volitiva uitafi Y il indeamna pe
X sa fie atent si la documentele efective din cadrul firmei
(rapoartele pe ultimii doi ani), ce vin in sprijinul argumentelor
prezentate anterior. Se observa frecventa actelor ilocutionare
reprezentative/asertive de tipul informare (mentioneaza, arata),
prin care Y incearca o mai buna trasare a concluziilor. Totusi, din
dorinta de a convinge interlocutorul, Y, in argumentarea sa, prin
intoxicare statistica”, spune mai mult decat este necesar, incalcand
intr-o oarecare masura maxima cantitatii.

Pentru a fi sigur de convingerea lui X, Y manifesta
inclinare spre compromis (mdcar reducem cheltuielile cu DOAR
CINCI la suta), efectul perlocutionar al actelor ilocutionare prin
care s-a argumentat fiind simtit imediat: <J dati-mi sa mai vad o
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datd rapoartele> |. X pare sa fie convins, dar mai are nevoie de
dovada scrisa.

Stilul adoptat de Y este cel de colaborare, materializat in
plan lingvistic prin enunturi preponderent asertive, repetitii,
accentuarea argumentelor prezentate, folosirea de termeni concreti,
date si cifre. Prin stilul adoptat, conform perspectivei tranzac-
tionale, Y se adreseaza lui X din starea A (prezentare coerentd a
argumentelor), vizand starea A a acestuia (acceptarea argumen-
telor), din care si primeste raspuns (dispozitia de a ceda), realizand
astfel o tranzactie simpla.

Prin tactica stresarii §i tracasarii adversarului se urma-
reste slabirea rezistentei fizice si psihice a adversarului pentru a-i
bloca argumentatia i eficacitatea.

1. Marrci stilistice

- lanivel fonetic:

- intonatie preponderent ascendenta sau frecventd alternare
de intonatie ascendenta si descendentd, pauze frecvente — pentru a
irita interlocutorul;

- prelungirea vocalei u# 1n Nu:: pentru a exprima
respingerea unei propuneri a interlocutorului;

- interventia unei ,proteze consonantice”™! Mda, ce
sugereaza nesiguranta

- 1a nivel morfologic:

- interjectii ce exprima nemultumirea: ah! na! of! ; dispret:
halal! plictiseala: uf! ei!; nerabdare: of! vai!

- adverbe de modalitate: poate, probabil, aratand
neincrederea;

- verbe la modul conjunctiv, exprimand indoiala: Asa sa fie?

- forma populard de demonstrativ asta cu nuanta de dispret
- la nivel sintactic:
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- enunturi preponderent interogative sau interogative
exclamative, vorbitorul exprimandu-si astfel neincrederea fatd de
cele spuse de interlocutor: Chiar asa? Serios?! Precis?!

- enunturi preponderent negative: Nu cred ca ...; Nu vad
..., Nu infeleg ... pentru a slabi Increderea interlocutorului

- la nivel nonverbal:

- contact vizual minim sau privirea in gol — sugereaza lipsa
de interes;

- baterea n ritm cu degetele pe masa, agitatie pe scaun —
sugereaza nervozitate, plictiseala

2. Marci pragmatice

- folosirea de acte ilocutionare directive (cu precadere
intrebari);

- tranzactii incrucisate;

- acte amenintdtoare pentru fata pozitiva a interlocutorului
(prin repros, refuz);

- folosirea maximei dezaprobarii.

3. Marci argumentative

- folosirea interogatiei, a negatiei polemice si/sau a
respingerii ca strategii argumentative;

- folosirea argumentului urii, a argumentului ad hominem,
a argumentului ad personam, a argumentului asupra ignorantei, a
argumentului prin concesie;

- folosirea strategiei autoritdtii, a intensificarii, a
minimalizarii, ca strategii de persuasiune;

- folosirea strategiei amagirii, a intrebarii la deruta, a
intreruperii, a negdrii concluziei, ca strategii de manipulare.

Exemplu

Data inregistrarii: 15 noiembrie 2005

Durata totala a Tnregistrarii: 17°04”

Locul inregistrarii: in casa, preluare de la un post TV
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Participantii:

X =avocatul apararii

Y = avocatul acuzarii

Durata totald a pasajului transcris si analizat: 1°00”

Avocatul X Incearca sa submineze autoritatea adversarului
sau, avocatul Y, sldbindu-i forta argumentelor.

Y: [..] <L pe BIROU> 1 si pe masa de machiaj a
doamnei:: A1 au fost + gasite AMPRENTE 1 <R care_au fost
identificate> acele <F AMPRENTE> 1 apartineau fie <F
domNULUI A> 1 fie [ <F doamNEI> A |

X: de unde] le stiti 5i pe_astea? |

Y: <L pentru ca sunt fotografiate> pe PLANSA FOTO |

X: scria_acolo ca <J sunt ale domnului A>? |

Y:da|]

X: pe plansa foto <L NU SCRIE_asa ceva> | plansa
foto_are <R CU TOTUL alt rol>.

Y: +++ geamul a spus domnu’ A1 ca l-a lasat ++ [
deschis in pozitie =

X: =asa] 1

Y: verticala =

X =asa?t

Y: de-acord?

X: nu::: vorbea de geamul <R de jos de la subsol>

Y: nu—nu | geamul de la bucatarie.

X: <R no—no—no—no—no>

Obiectul negocierii in acest fragment 1l constituie gradul
de vinovatie al clientului aparat de X si atacat de Y. Pentru a slabi
forta argumentelor acestuia din urma, X ncearcd sa-i submineze
autoritatea, apeland la o tactica a stresarii si tracasarii.

Y aduce argumente care sustin vinovatia clientului aparat
de X, pastrand un contur melodic ascendent pentru a fi mai
convingator si accentudnd cuvinte sau parti de cuvinte pentru a
scoate 1n evidentd elementele esentiale: <L pe BIROU> 1 si pe
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masa de machiaj a doamnei:: A1 au fost + gasite AMPRENTE 1
<R care_au fost identificate> acele <F AMPRENTE> 1
apartineau fie <F domNULUI A> 1 fie [ <F doamNEI> A|.
Efectul perlocutionar nu este Insd realizat, X adoptand un
comportament de tip ancheta asupra problemei si apeland la
strategia intrebarii la deruta ca strategie de manipulare: de unde] le
stifi si pe_astea? |. Intrebarea lui X sugereazi neincredere si
persiflare, subliniate de conturul melodic descendent, pronumele
demonstrativ de apropiere cu valoare de deictic spatial astea
(folosirea informala continind o nuantd de dispret), aldturi de
conjunctia copulativa §i (si pe_astea), ce aduce o completare a unei
liste de evenimente/opinii expuse anterior. Din punct de vedere
pragmatic intrebarea este un subinteles, sensul fiind de fapt nu stifi
prea bine despre ce este vorba.

Y aduce un argument bazat pe ilustrare (<L pentru ca sunt
fotografiate> pe PLANSA FOTO |), accentuarea celor doud sub-
stantive aratand cd acestea reprezintd sursa ce oferd credibilitate,
tempo-ul lent si conturul melodic descendent denotind siguranta.

Tocmai pentru a slabi aceastd sigurantd, X continud
strategia de manipulare bazatd pe intrebarea la derutd, menita a
submina credibilitatea si Tncrederea Iui Y: scria_acolo ca <J sunt
ale domnului A>?|; intrebarea este o ironie mascatd de o aparentd
neincredere (demonstrand totodatd o bagatelizare a argumentdrii lui
Y) sustinutd de conturul melodic descendent. Din punct de vedere
pragmatic, si aceasta intrebare ascunde un subinteles, sensul fiind
nu scria nicdieri ca erau ale domnului A.

Efectul perlocutionar al actului ilocutionar realizat de X se
observa in raspunsul mecanic al lui Y (da |), care nu mai are nici
forta, nici Increderea necesara pentru a-si continua argumentarea.

Profitand de slabirea rezistentei lui Y, X vine cu un contra-
argument, ce se constituie intr-o anaford (pe plansa foto <L NU
SCRIE_asa ceva> | plansa foto_are <R CU TOTUL alt rol>),
contra-argument la argumentul anterior al lui Y (<L pentru ca sunt
fotografiate> pe PLANSA FOTO |) intr-o Incercare de stresare,
pentru a arata ca argumentul adus de Y sfideaza logica.
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Efectul perlocutionar al contra-argumentului lui X se
manifestd la Y printr-o pauzd prelungita, dupa care continud
(geamul a spus domnu’ iovan 1 ca l-a lasat ++ [ deschis in
pozitie), cautdnd sd gaseasca o noud cale de demonstrare a con-
cluziei sale. Expunerea sa este intreruptd insd de X (= asa/ 1), ce
doar aparent pare ca manifesta ascultare activa, incurajandu-1 pe Y
sa vorbeascd, cind, de fapt, conturul melodic ascendent sugereaza
o neincredere ironicd; totodata, prin repetarea acestei intreruperi, X
urmareste stresarea lui Y pana la a-1 face sa renunte la negociere.

Y nu cedeaza, cautand aprobarea si oarecum manipuland
raspunsul celuilalt (de-acord?), efectul perlocutionar nefiind atins:
X apeleaza la strategia negarii concluziei (ca strategie de manipu-
lare): nu.:: ; prelungirea vocalei finale aratd o negare accentuata,
urmata de explicatie (vorbea de geamul <R de jos de la subsol>),
iar apoi, la raspunsul lui Y (nu — nu | geamul de la bucatarie) ofera
o noud negare (de fapt, o reluare printr-o forma fonetica diferitd a
adverbului nu: <R no — no — no — no — no>, modificarea fonetica
fiind produsul indignarii). Din punct de vedere pragmatic, prin
aceasta negare repetatd, X apeleaza de fapt la maxima dezaprobari,
ce contureaza strategia argumentativa a respingerii.

Stilul adoptat de X este cel autoritar (vizind manipularea
partenerului) marcat in plan lingvistic de enunturi negative,
intreruperi, repetitii. Prin stilul adoptat, conform perspectivei
tranzactionale, X se adreseaza lui Y din starea P (ironie, respingere
a opiniei), vizand starea C a acestuia (cedare), dar primeste raspuns
din starea A (prezentare de argumente), realizind o tranzactie
Incrucisata.
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ANEXA

viii

Conventii de transcriere

Accent
TEXT accent emfatic (al cuvantului sau al unei silabe)

Alocarea rolului de emitator (schimbul de replici)
[ text ntrerupere si suprapunere; inceputul

suprapunerii unor interventii succesive; se marcheaza atat in
interventia in curs, cat si in interventia suprapusa

text = interventie inceputd de un vorbitor §i
continuatd, prin Intrerupere, de altul

= text

text L constructie abandonata

Pauze si taceri

+ pauza scurta

++ pauza mai lunga
+++ pauza si mai lunga
Intonatie

contur melodic descendent terminal

1 contur melodic ascendent

l contur melodic descendent

? contur melodic ascendent terminal
Ritm

B

apocopa unor sunete
_(linie jos, intre cuvinte) rostire legata

Tempo
<L> tempo lent al vorbirii
<R> tempo rapid al vorbirii

2/ 2006



151

SEMNE ALE NEGOCIERII CONFLICTUALE

Indltime

<> indltime ridicata a vocii
<J> ndltime joasa a vocii
Intensitate

<F> intensitate forte a vocii
<S> intensitate slaba a vocii
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NOTE

! Vasile, D. (2000): Tehnici de negociere §i comunicare, Bucuresti, Ed.

Expert, p.153

i Bellenger, L. (1984): La négociation, Paris, Presses Universitaires de
France, p.37

fﬁ Idem, p.46

Y Vasile, D. (2000): Tehnici de negociere si comunicare, Bucuresti, Editura

Expert, p.138

¥ Secure, M. (2004): Tehnici de negociere (curs), Facultatea de jurnalism si
stiintele comunicarii, Bucuresti, Universitatea din Bucuresti, p.25

¥ Prutianu, St. (2000): Manual de comunicare si negociere in afaceri, lasi,

Polirom, p.17

Vff_Irimia, D. (1999): Introducere in stilistica, lasi, Polirom, p.102

" Vom folosi conventiile de transcriere propuse de Hoartd-Carausu, L.

(coord.)(2005): Corpus de limba romana vorbita actuald, lasi, Ed. Tehnica,
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