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în perioada marilor descoperiri geografice. 
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Pentru a exclude capitularea în faţa adversarului este nevoie de a cunoaşte şi 

aplica anumite reguli, cerinţe în procesul de comunicare verbală, începînd cu 

nivelul cotidian şi terminîn cu relaţiile dintre actorii internaţionali. Comunicarea 

are o importanţă primordială mai ales în negocierile diplomatice. Negocierea este 

un proces de comunicare în ambele sensuri: de la argumentator la recipient şi 

invers de la recipient spre argumentator. Ea (negocierea) are ca scop luarea unor 

decizii comune, reciproc avantajoase. Comunicarea verbală nu se face niciodată 

uşor fie chiar şi între oamenii locutorii, care posedă un sistem de valori, viziuni, 

cunoştinţe şi experienţă comune. De exemplu, cuplurile ce trăiesc mai multe 

decenii împreună mai au încă neînţelegeri permanente, comunicarea defectuoasă 

le complică viaţa şi relaţiile în familie. De aceea nu este surprinzător faptul că 

există o comunicare vicioasă între oamenii care nu se cunosc suficient de bine. 

Mai mult ei sînt ostili şi suspicioşi unii faţă de alții. Orice am spune trebuie să ne 

aşteptăm, ca adversarii să înţeleagă de cele mai multe ori altceva, decît noi am 

avut în vedere.  

Să evidenţiem barierele principale ce există între argumentator şi recipient în 

diferitele sale manifestări. În primul rînd, de exemplu, în negocierile 
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internaţionale, diplomatice „negociatorii nu-şi vorbesc unui altuia, sau cel puţin 

într-un fel în care să se facă înţeleşi” [1,32]. 

În cazul acesta are loc încălcarea principiului expresivităţii. Acest principiu 

se referă la alegerea, selectarea cuvintelor şi expresiilor utilizate în procesul 

comunicării verbale sau scrise. Deosebim două aspecte în manifestările sale. În 

primul rînd, urmează foarte atent de ales cuvintele, ca ele maximal să corespundă 

gîndului ce urmează a fi expus, iar acest lucru nu e deloc simplu şi uşor. În 

dialogurile cele mai serioase putem auzi fraze de tipul „eu nu m-am exprimat 

corect”, „voi încerca să precizez gîndul”, „voi reformula ideea încă o dată”.  

Însă principiul „alege adecvat cuvintele” are şi alt aspect. Ideea clar 

exprimată urmează să fie corect înţeleasă de interlocutor, auditoriu, public. 

Gîndul ideal exprimat nu-şi va găsi adresatul său dacă noi şi ceilalţi vom vorbi în 

limbi diferite. Cazul cu străinii exagerat pînă la absurd, este o situaţie în esenţă 

reală. Dacă unul cunoaşte la perfecţie numai româna, iar celălalt la perfecţie 

numai engleza atunci comunicarea verbală nu va avea loc. Acest lucru cu regret 

se întîmplă şi atunci cînd oratorul şi recipientul vorbesc în aceeaşi limbă chiar. Şi 

atunci una din părţi nu-i mai acordă celeilalte nici un credit, abandonînd orice 

încercare de a mai comunica. 

Dacă este vorba de negociatori atunci ei discută numai pentru a-şi impresiona 

partea terţă implicată. „În loc să încerce să-şi conducă adversarii către o 

înţelegere reciproc avantajoasă, ei caută să se prindă pe picior greşit. În loc să se 

străduiască să-şi îndrume partenerii de negocieri spre o direcţie mai constructivă, 

ei încearcă să convingă auditoriul, să le ţină partea. Comunicarea efectivă este 

imposibilă atunci cînd fiecare joacă pentru galeria proprie” [2,49]. 

A doua problemă în comunicare: chiar dacă ne adresăm adversarilor în mod 

direct şi clar ei s-ar putea să nu se audă. De multe ori interlocutorii par să nu ne 

asculte destul de atent. E posibil că tot de atîtea ori, nici noi nu am fi capabili să 

repetăm ceea ce au spus ei. Deseori într-o negociere, dar nu numai putem fi atît 

de preocupaţi de ceea ce urmează să spunem de modul cum vom trata un aspect 

discutat mai înainte sau de felul în care vom selecta argumentele şi vom formula 

următorul raţionament, încît uităm să ascultăm ceea ce spun ceilalţi în acest timp. 

S-ar putea totodată să-i ascultăm mai atent pe cei, interesele cărora le prezentăm, 

decît pe cei cu care negociem. 

În ultimă instanţă desigur, clienţii sînt cei cărora trebuie să le raportăm pentru 

rezultatele negocierilor finalizate. Încercăm să-i mulţumim anume pe ei în primul 

rînd şi e firesc că vrem să le acordăm o atenţie sporită. Dar dacă nu auzim nimic 

sau prea puţin din ceea ce încearcă să ne spună partea adversă nu există nici o 

comunicare, sau vom avea o comunicare defectuoasă. Ceea ce nici într-un caz nu 

contribuie la obţinerea unor rezultate de performanţă în negocierile date.  

Ascultarea proastă şi nedorinţa de a pătrunde în esenţa celor spuse de 

partener duc la complicarea comunicării. Din contra ca să-l cîştigi pe celălalt 
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trebuie să-l faci să fie „binevoitor” faţă de ceea ce le vei spune. Nu există 

„vitamina verbală” mai puternică decît elogiul. D. Carnegie este de părere că 

forţa convingerii şi persuadării este conţinută în cuvîntul însuşi [3]. Ar fi foarte 

avantajos pentru ambii probabil să-l facem pe celălalt să se simtă important, iar 

dintr-o confruntare să lăsăm ca interlocutorul să iasă cu „faţa curată”. 

O a treia barieră în calea comunicării o reprezintă faptul că „afirmaţiile cuiva 

pot căpăta o interpretare eronată”. Riscul unei interpretări defectuoase sau 

absolut eronate creşte mai ales cînd părţile sau negociatorii, în cazul unor 

negocieri politice internaţionale actuale, vorbesc în limbi diferite. E semnificativ 

în caul acesta exemplul pe care ni-l descrie Roger Fisher şi William Ury în 

lucrarea lor „Succesul în negocieri”. În limba persană cuvîntul „compromis” nu 

are şi înţelesul pozitiv din limba engleză: o soluţie de mijloc pe care ambele părţi 

o acceptă, ci are numai sensul negativ „virtutea ei a fost compromisă” sau 

„integritatea noastră a fost compromisă”. Tot astfel cuvîntul „mediator” în 

persană are sensul „băgăcios”, cineva care se amestecă fără să fie „invitat”. La 

începutul anului 1980 secretarul general ONU, Waldheim a vizitat Iranul pentru 

a rezolva problema ostaticilor. Eforturile sale au fost îngreunate considerabil 

cînd posturile de radio şi televiziune naţionale au transmis în persană o remarcă 

pe care se zice că a făcut-o la sosirea în Teheran: „Am venit ca mediator şi 

doresc să ajungem la un compromis”. La o oră de la emisiune, maşina era atacată 

cu pietre de iranienii furioşi [4,33]. 

Pentru a depăşi aceste bariere şi a obţine rezultatele scontate este necesar de 

luat în calcul întregul ansamblu de aspecte ale comunicării verbale şi non-verbale 

„ansamblul de metode formează comunicarea generalizată” [5,13]. 

A comunica înseamnă a utiliza un ansamblu de metode numite „de 

comunicare”: înseamnă să vorbeşti, să-ţi modulezi intonaţia, să te comporţi într-

un anumit fel, să adopţi o mimică, gesturi şi atitudini specifice, să alegi o 

atitudine, să pregăteşti acţiuni combinate, să elaborezi dispozitive fizice sau 

normative, să acţionezi asupra elementelor mediului înconjurător... totul pentru a 

rezolva „cît mai bine cu putinţă, o problemă legată de un fapt din viaţă” [6,94]. 

Una din aceste fapte de care vorbeşte A. Mucchielli sînt negocierile 

internaţionale, politice, economice, juridice etc.  

Evidenţierea barierelor în procesul comunicării ne vorbeşte despre 

maturitatea acestei ştiinţe. Cu noile teorii ale comunicărilor putem realiza 

aplicaţii concrete de concepere şi realizare a acţiunilor de comunicare. Creatorii 

au astfel posibilitatea de a elabora metode concrete pentru a-şi pune în practică 

acţiunile de influenţare. „Comunicarea încetează astfel să mai fie o artă 

nedescifrată, rezervată unor iniţiaţi ce posedă faimosul „dar al comunicării”. Ea 

devine ceea ce poate fi învăţat sistematic. Astfel o acţiune de comunicare se 

dovedeşte a nu se baza doar pe intuiţie, ci şi pe cunoştinţe ştiinţifice dobîndite 

sistematic” [7, 196]. 
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Fără o comunicare generalizată inclusiv şi comunicarea verbală, negocierile 

principiale şi metodele ei sînt astăzi de neconceput. Însuşirea şi materializarea lor 

în relaţiile dintre actorii internaţionali este o strategie „panaceu”. 
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Relaţiile sociale actuale determinate de  migraţiile în masă, mobilitatea 

sporită, caracteristici de bază ale contemporanietăţii, au un impact devastator 

asupra condiţiei umane capabile să reacţioneze la orice schimbre. Astfel, acei 

care migrează dintr-un mediu social în altul, ulterior pot  provoaca un 

dezechilibru în societatea gazdă. Însă, orice dezechilibru în cadrul unui sistem 

poate fi reversibil şi poate avea capacitatea să restabilească echilibrul într-o nouă 

formă, temporar, sau în dependenţă  de individ, societate şi de circumstanţele 

create, poate condiţiona şi un nou model social. 

O altă caracteristică a societatăţii contemporane ţine de existenţa a  două 

procese care se dezvoltă în paralel. Pe de o parte, politicul şi economicul - 

domenii viabile pentru societăţile avansate tehnologic, care la sfârşitul secolului  

al XX-lea - perioadă de apogeu a democraţiei liberale - cunosc o dezvoltare 

progresivă şi liniară, şi de cealaltă parte, socialul, afectat de politic şi economic, 

care în ultimul secol, a produs un impact considerabil asupra valorilor morale şi 

spirituale. Degradarea capitalului social din acest spaţiu pe parcursul ultimilor  




