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Comportamentele interpersonale ar trebui, ntr-un scenariu ideal, sia fie
percepute cu semnificatia voita de emititor. In realitate, mesajul poate ajunge la
partener cu reversul medaliei, iar cel mai expus perceptiilor eronate este
comportamentul cooperant, nu cel conflictogen, pe care doar in mod exceptional
il preluam ca pe o atitudine constructiva. Uneori consideram ca cel care opteaza
pentru un comportament de cooperare este fie necinstit, fie constrins de altii sa
joace cartea cooperarii, fie in cautare de aprobare sociala.

Este posibil ca raspunziatoare de aceste tribulatii sa fie trasaturi ale
personalitatii celui ce percepe, sau modul in care este abordat individul, sau
particularitati ale situatiei Tn care se gasesc cei doi actori sociali, ori natura
raporturilor dintre ei, ori statutul social, ori lipsa abilitatilor sociale si de
comunicare ale cel putin unuia din parteneri, atitudinile si climatul psihosocial
(competitia este cea care primeaza si este perceputa ca fireascd), in fine, pot fi o
serie de alti factori de influentd — in genul asteptarilor sau sugestiilor primite de
la ceilalti.

Or, perceptia relatiei si a comportamentului celuilalt este foarte importanta in
managementul conflictului, ea producind sau fiind rezultatul unui conflict.
Pornind de la relatia dintre starea obiectiva a lucrurilor §i perceptia acestor stari
de catre partile aflate in conflict, M. Deutsch (1995, p 232-233) identifica si ceea
ce el numeste conflictul veridic si falsul conflict. Daca conflictul veridic este
“obiectiv”’, In sensul cd rezultd dintr-o perceptie cu acuratefe a mediului, in
schimb falsul conflict rezultd dintr-o neintelegere, dintr-o perceptie deformata a
datelor. Este conflictul ce are loc fara sa existe o bazd obiectiva pentru a-
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obiective de la nivelul trebuintelor sau valorilor, sau cind conflictul este
manifestat in actiune; el existd si cind doar una din parti i percepe existenta.
Cind una din parti percepe o incompatibilitate la nivelul intereselor, se manifesta
in concordantd cu aceastd perceptic si antreneaza atunci i partenerul intr-un
conflict, fie cd acesta 1i Tmpartaseste sau nu perceptia. Teorii din psihologia
sociald si teoria jocurilor dezvolta aceste idei.

Conflictul mai implica o reactie emotionald la o situatie sau interactiune ce
semnalizeaza o neintelegere. Emotiile traite pot fi teamd, suparare, amaraciune,
furie, disperare sau, cum teoretizeaza De Vliert (1997), un amalgam al acestora.
Cel mai adesea persoanele se afla in conflict pentru cé asta simt, iar in conflicte
nu este strict nevoie ca ambele persoane sa se simtd in conflict. Frecvent,
conflictul existd pentru cd o persoand se simte in conflict cu alta, chiar daca
acele sentimente nu sunt impartagite sau macar stiute de catre cealaltd persoana;
conflictul ramine « real » pentru persoana ce triieste aceste sentimente. Este aici
o ilustrare a mai multor concepte din psihologia sociald: autoimplinirea profetiei,
efectul Pygmalion, autojustificarea comunicarii.

Asadar, increderea acordata partenerului, pe de o parte si ponderea intentiilor
de cooperare si competitie in cadrul diadei, pe de alta parte, ca si modul in care
acestea variaza pe parcursul conflictului devin factorii principali in determinarea
acestui proces si duc fie la rezultate constructive, fie la rezultate destructive
pentru partile aflate in conflict.

Factorii de influentd a comportamentului prezintd un interes special in
contextul cercetdrii noastre. In fata situatiilor conflictuale, reactiile oamenilor
sunt extrem de variate. Acesti factori de influentd isi pun amprenta asupra
modului in care fiecare considera sa se manifeste Intr-o disputa / conflict.

K. Lewin (1935) a constatat ca abordarea conflictelor se face in termeni de
doua tendinte contradictorii: de confruntare si de evitare. Sunt abordate lucrurile
si situatiile ce atrag si sunt evitate cele ce repugna. Autorul vorbeste de un
comportament de evitare — evitare, cind alegerea presupune doua variante
indezirabile, avind o perioada de ezitare Tnainte de a lua decizia. Cind oamenii
sunt atrasi si respingi in acelasi timp de acelasi scop, atunci comportamentul este
de abordare — evitare, tipic unei situatii extrem de dificile. Conflictul intre doua
variante dezirabile se numeste abordare — abordare (selectind una din ele riscam
sd o pierdem pe cealaltd (Smith, 1993). Abordarea conflictelor a fost intens
investigata si teoretizata.

Cooperare si competitie. “Legea brutd a lui Deutsch asupra relatiilor
sociale” afirma ca “procesele si efectele caracteristice generate de un tip de
relatie sociala sunt si acelea care tind sa genereze acest tip de relatii” (Deutsch,



1998). Aplicind aceasta lege la problemele cooperarii si competitiei intre indivizi
si /sau grupuri, ea poate fi explicata astfel: cooperarea induce si este indusa de o
asemanare vizibila In convingeri si atitudini, o dispozitie de a oferi ajutor,
deschidere in comunicare, atitudine prietenoasa si de incredere, sensibilitate la
interese comune si neaccentuarea intereselor opuse, o orientare catre intarirea
puterii reciproce.

Competitia provoaca si este provocatd de recurgerea la coercitie, amenintare
sau ingelaciune, incercari de a spori diferentele de putere dintre sine si celilalt;
comunicare slaba, de calitate meschind, minimizarea asemanarilor in ceea ce
priveste valorile si sensibilitate marita la interesele opuse; atitudini de suspiciune
si ostilitate, importanta rigiditatii si marirea mizelor conflictelor. Un proces
constructiv de solutionare a conflictelor este similar unui proces eficient, de
cooperare (unde conflictul e perceput ca o problemad ce trebuie rezolvatd), in
timp ce un proces distructiv este similar unui proces de interactiune competitiva
(In care una din parti cistiga, iar cealalta pierde).

Psihologii sociali au inteles ca existd situatii de purd cooperare in care
interesul grupului si cel al individului coincid, dupa cum exista situatii de
competitie purd, in care ceea ce cistigd un participant pierde celdlalt. Au inteles,
de asemenea, ca foarte frecvente sunt asa numitele situatii cu motive mixte, in
care individul poate alege Tntre comportamente determinate de motive diverse —
interesul personal, interesul altuia sau al grupului ca intreg.

In ceea ce priveste perceperea comportamentului celuilalt, procesul are loc
prin prisma stabilirii cauzelor, astfel incit, pornind de la actiunile observate ale
unui actor social, de cele mai multe ori se face deducerea intentiilor si ulterior se
stabilesc reactiile adecvate comportamentului perceput.

Procesul de perceptie este gindit ca un sir de tratamente, plecind de la o
informatie senzoriald perifericdA si sfirsind prin formarea unei perceptii.
Rezultatul acestui proces de perceptie apare dintr-o sinteza Intre informatia
senzoriald si unele “asteptiri” momentane sau durabile. In general, rezultatul
acestei sinteze este o perceptie intersubiectiva: astfel, toti martorii unui
eveniment vor recunoaste cd au aceeasi experientd perceptuald a evenimentului.
Dar procesul de perceptie este si un cimp de manifestare a diferentelor dintre
indivizi; in acest caz, plecind de la acelasi mediu, experienta perceptuald a doi
indivizi poate fi diferitd: intersubiectivitatea dispare. Acest fenomen este cel
sugerat de sintagma clasica “perceptie selectiva”.

Selectivitatea perceptiei — “proces prin care indivizii selecteazd anumite
elemente din mediu pentru a-si focaliza asupra lor atentia” — permite orientarea
asupra unui numar redus de stimuli 1n locul sutelor de stimuli ce ne inconjoara



constant si care ar impiedica procesarea informatiilor relevante, necesare
adecvarii comportamentului la situatie.

Un aspect ce se cere clarificat este acela al semnificatiei termenului de
“perceptie”, c¢ind este intilnit in expresii ca “perceperea calitatilor’ sau “X este
perceput ca vesel, onest”. Folosirea cuvintului “perceptie” aici nu arata neaparat
ca ar fi vorba de demersuri cognitive realizate plecind de la perceptia vizuala sau
auditiva; 1n aceasta situatie se poate apela la termenul de “judecata”. Cind acesti
subiecti emit judecati, estimeaza, pe baza unei fotografii, de exemplu, cd o
persoana este vicleand. Se presupune ca ei vor utiliza indici vizuali de o anumita
factura pentru a deduce o proprietate abstracta, viclenia. Indicii vizuali sunt
produsul procesului de perceptie, indicele perceptual “viclenie” este produsul
altor procese, numite de unii autori reflectie, judecata, luarea deciziei; acestea
sunt procesele de perceptie de gradul al doilea ce utilizeaza ca date rezultatele
perceptiei senzoriale. Studiul nostru se sprijind pe acest sens al termenului de
“proces perceptiv”’ si ia In considerare aspecte legate de selectivitatea perceptieli,
rolul atitudinilor in perceptie si factori posibili ai distorsiunilor aparute in
perceptie.

Erorile perceptive, cele cognitive, gindirea stereotipa sunt frecvent intilnite la
ambele parti implicate intr-un conflict, in momentul desfasurarii acestuia. Aceste
erori in perceptie si gindire interfereaza cu comunicarea, ingreuneaza empatia si
impiedica solutionarea problemei. Psihologii pot oferi o listd a celor mai
frecvent intilnite forme de distorsiune a perceptiei si de erori cognitive (in
procesul unui conflict intens). Acestea includ gindirea extremista (alb — negru),
demonizarea celuilalt, ingustarea gamei de optiuni percepute pentru una din
parti, “eroarea fundamentala de atribuire”.

Examinarea efectului diferentelor individuale asupra perceptiei este
importantd mai ales pentru lucrarea de fatd (relativ la studiul influentei
interpersonale), pentru ca trateaza diferitele variabile din procesul de decodare a
mesajului, mai precis, conditiile In care mesajul emis poate sa difere de mesajul
perceput.

In unele cazuri, predispozitiile atitudinale sau motivagionale pot influenta
perceptia. Testul proiectiv Rorschach presupune ca baza experientei perceptuale
a subiectului reflectd influenta motivatiilor sale: subiectii vad lucruri diferite,
indicind ca preocuparile lor constiente sau inconstiente sunt factori ce contribuie
la organizarea perceptuala.

Formele de manifestare a influentei sociale (vezi complianta, controlul
gindurilor, conformismul, inovarea, normalizarea, obedienta / complianta
comportamentald, dupa Chelcea, 1994, p 139) sunt posibile datorita prezentei



unei situatii stimul — tentativa de influentare — ce poate fi analizatd independent
de subiectul caruia i se adreseaza.

Influenta sociald se bazeaza pe un proces de comunicare ce urmareste ca
rezultat acceptarea cu convingere a propozitiei comunicate, uneori chiar in
absenta unei baze logice adecvate de acceptare. Fundamentul acestui proces de
comunicare este constituit din mecanisme de activare si menginere a unor idei
care, in conditii specifice, devin dominante si tind s prevaleze in raport cu
celelalte idei concurente.

Situatia stimul, numita si “idee directoare”, este, de fapt, sugestia, definita in
sens larg de B. Bernheim ca “actul prin care o idee este activatd in creier si
acceptata de acesta” (apud Dafinoiu, 2002, p. 27). Gheorghiu si Ciofu (1982, p.
105) propun o definitie mai complexa a acestui concept, considerind sugestia ca
o situatie provocativd care, bazatd pe un proces de subtilitate poate induce
raspunsuri (constiente) necontrolate. In situatia dati, totusi, subiectul trebuie,
teoretic (potential) sa dispuna si de alternativa de a fi capabil sa reactioneze si
altfel. Variabilele moderatore ale proceselor sugestive includ expectantele,
atentia concentratd sau selectiva, stimulare cu sens predominant, prejudecati,
caracteristici incitative. Unul din conceptele cu valente integrative ce trebuie
mentionat aici este conceptul “auto-implinirii profetiei”. “Se poate usor imagina
cd mecanismul auto-implinirii profetiei existd in toate procesele sugestibilitatii
ce au la bazd implicit si explicit procesele expectantei” (Gheorghiu, 1982, p. 34).

Alaturi de tehnicile consacrate pentru inducerea compliantei (de tipul
“piciorul 1n usd”, “usa In fatd”, lowball) si manifestarea influentei grupurilor
asupra individului (conformism, normalizare, obedientd) nu trebuie ignorata
importanta sugestiilor, care exercita un rol deosebit in orientarea
comportamentului individual. La acest nivel se au in vedere factori ce
favorizeaza sugestibilitatea (individuali si contextuali) si variabile diverse de
comunicare ce meritd considerate intr-o analiza asupra influentei.

* * %

Cercetarile arata ca procesul de cooperare tinde sd mareasca sensibilitatea la
asemanari si interese comune §i sd minimizeze importanta deosebirilor,
stimuleaza convergenta si conformitatea crezurilor si valorilor. “Legea brutd” a
lui Deutsch sustine ca procesul de cooperare induce si este indus de o asemanare
vizibild In convingeri si atitudini, o dispozitie de a oferi ajutor, deschidere in
comunicare, atitudine prieteneasca si de incredere, sensibilitate la interese
comune $i neaccentuarea intereselor opuse, o orientare catre intirirea intereselor
reciproce. Competifia, in viziunea aceluiasi autor, provoaca si este provocata de
recurgerea la tactici de coercitie, amenintare sau ingelaciune, incercari de a spori



diferentele de putere dintre sine si celalalt, atitudini de suspiciune si ostilitate,
importanta, rigiditatea si marimea mizelor conflictelor; comunicarea este slaba,
de calitate meschina, sunt minimalizate asemanarile in ceea ce priveste valorile
si sensibiitatea la interesele opuse este marita.

Teoriile despre importanta asteptarilor subliniaza influenta acestora asupra
finalitatii unui conflict si rolul credintelor in acest proces. Insasi ideea intuitiva,
fie ea si inteleasa gresit, poate fi un fenomen real si poate justifica un mod
comportamental; oamenii pot, In mod vag, sa creada ca percep situatia ca fiind
inerent exploziva si s raspunda in mod exploziv.

Exista, 1nsd, si situatii conflictuale care nu favorizeaza atingerea intereselor
partilor in masura scontatd, in ciuda abordarilor cooperante ale unuia din
parteneri pentru ca tocmai aceastd abordare trezeste suspiciuni.

Design-ul si desfasurarea cercetarii

Studiul de fatd si-a propus studierea distorsiunilor aparute in perceptia
asupra comportamentului celuilalt in situatii conflictuale, considerind citeva din
variabilele ce pot determina perceperea comportamentelor cooperante ca
deviante: sugestia primitd din exterior, natura situatiei in care se afla persoana
evaluatd si statutul celui ce percepe. Intr-o situatie conflictuald in care unul din
parteneri are o interventie cooperantd, celdlalt partener poate percepe interventia
ca fiind manipulativa, iar pe autor ca fiind nesincer, de rea credintad. Mai mult,
diferentele in ceea ce priveste natura comunicarii §i perceperea rezistentei la
influentd sau a puterii de exercitare a acesteia, in relatia conflictuald, sunt
potentate de sugestiile externe si statutul social al subiectilor.

Studiul a pornit de la premisa de mare generalitate cd perceperea
comportamentului pe care partea oponenta il manifesta in situatia conflictuald
este influentata de o serie de factori externi subiectului evaluator. Persoana care
efectueaza perceptia acorda intentiilor si faptelor partenerului alte semnificatii,
comparativ cu semnificatiile acordate de de acela, iar acest fapt se petrece sub
actiunea unor factori identificabili si manevrabili.

Analitic, am anticipat ¢ perceperea comportamentului celuilalt (la indicatorii
deschidere la comunicare si perceperea dominantei) in situatia conflictuala va fi
afectata de a) tipul de sugestie (competitie /cooperare); b) natura situatiei
(competitiva vs. cooperantd) i c) natura statutului ocupational al individului
evaluator (in cazul nostru studenti vs. angajati).

Designul experimental presupune un plan de tipul 2 x 2 x 2, cu opt grupe
experimentale, ca in Tabelul 1.



V.l. 1 — Natura situatiei
Cooperare Competitie
V.1. 2 — Tipul sugestiei V.1. 2 — Tipul sugestiei
1= 2= 1= 2=
cooperare competitie cooperare competitie
S s | Angaiati Gr. 1 Gr. 2 Gr. 3 Gr. 4
—_ D HCI_J
>509
&g < | Studenti Gr.5 Gr. 6 Gr. 7 Gr. 8
2]

Tabelul 1. Planul experimental

Operationalizarea s-a realizat cu ajutorul unui instrument construit ad-hoc,
,,Chestionarul PCC” — de perceptie a comportamentului in conflict.

Chestionarul de perceptie a comportamentului in conflict (PCC) evalueaza
modul in care este perceput partenerul de conflict, pe doud dimensiuni:
deschiderea la comunicare si perceperea dominantei. Intrebarile sunt construite
de asa maniera, incit si se poatd plia pe ambele situatii, evitindu-se, astfel,
diferentele ce s-ar fi putut ivi in raspunsurile subiectilor. Consemnul indica
anticipativ existenta unei situatii conflictuale si introduce elementul de
manipulare experimentald, sugerind ca este vorba de o situatie cooperanta
(pentru o parte din subiecti), sau de o situatie de competitie (pentru cealalta parte
a subiectilor). Raspunsul la cele se face pe o scald in 6 trepte, de tip Lickert.

Factori Itemi Min Max Media
Perceperea
deschiderii la 1,4,6,8,10,13,14,15,16,17,18 12 72 30
comunicare
Perceperea 2,355,7,9,11,12,19 6 36 15
dominantei

Tabelul 2. Factorii chestionarului

Caracteristicile asociate cu aspectele mentionate (comunicare i manifestarea
influentei) au fost extrase din lucrarile despre cooperare si conflict, Indeosebi ale
lui M. Deutsch. Pornind de la concluziile rezultate in urma elaborarii legii brute
a lui Deutsch, proceselor de cooperare si competitie le-au fost asociate trasaturi
de personalitate ce induc si pot fi induse in cadrul acestor procese.



Cooperdrii 1i sunt asociate caracteristici individuale ca deschidere in
comunicare, atitudine prieteneasca si de incredere, o orientare citre intarirea
puterii reciproce, sensibilitate la interesele comune §i neaccentuarea intereselor
opuse. Competitiei 1i sunt asociate comunicarea slaba si de calitate meschina,
atitudini de suspiciune si ostilitate, incercari de a spori diferentele de putere
dintre sine si celalalt, sensibilitate marita la interesele opuse. Aceste
caracteristici au fost grupate in doua dimensiuni principale, fiecare cu cite doi
poli de intensitate. Astfel, au fost creati factorii:

¥¢ deschidere la comunicare — ce grupeaza, la un pol, caracteristici ca
sinceritate, transparentd, onestitate, afigsarea intentiilor, dorinta de pastrare a
bunelor relatii, atentia pentru nevoile celuilalt, iar la celdlalt pol intentii
nedeclarate, urmarirea strictd a interesului propriu, nesinceritate, lipsa de
onestitate, indiferentd pentru relatiile cu ceilalgi;

Y¢  perceperea dominangei — care inglobeaza caracteristici ca fermitate,
hotarire, demersuri de a-si impune vointa inclusiv prin manipulare, persoana
puternica, fara a pretui prea mult impresia ce o creeazd celorlalti si, respectiv:
nesiguranta, persoana slaba, cu o dorintd puternica de a pastra aparentele si
demersuri constante de cultivare a unei imagini personale pozitive.

Validarea s-a realizat prin proba expertilor. Instrumentul prezinti o foarte
buna consistentd interna, coeficientul oo Cronbach fiind de 0,90 pentru Tntregul
chestionar. Pe dimensiuni, el are 0,86 — pentru perceperea deschiderii la
comunicare si 0,78 — pentru perceperea dominantei.

Lotul de subiecti este de N=202, din Briila si Iasi, de ambele sexe. Statutul
socio-profesional este atit de student (anii | — IV, din 4 universitati, incluzind 6
facultati: chimie, medicind veterinard, zootehnie, automatizari-calculatoare,
psihologie, electrotehnica), cit si de angajat (in unitati particulare si de stat,
avind studii postliceale de 3-4 ani in domeniile similare celor in care se
pregatesc studentii).

Tinind seama de ipoteze, in aplicarea chestionarului 1n contextul
desfasurarii cercetdrii a fost necesard addugarea, la forma stabilitd anterior, a
doua tipuri de sugestie. Invocind o autoritate Tn domeniul rezolvarii conflictelor,
subiectilor 1i s-a comunicat in consemn, Tnainte de lecturarea situatiei propuse
spre analiza, cd aceasta este fie de cooperare (pentru 120 de subiecti), fie de
competitie (pentru alti 114 subiecti). In cele de mai jos sunt extrase consemnele
celor doud variante ale chestionarului.

CHESTIONAR P.C.C. Varianta A. Tn lucrarea sa, “Rezolvarea conflictelor:
procese constructive si distructive” (1973), M. Deutsch prezintd urmatoarea
situatie de competitie. Va rugam sa o cititi cu atentie si sa apreciati, apoi, in ce



masura sunteti de acord cu fiecare din afirmatiile ce-i urmeaza, notind
raspunsurile dvs. in cdsuta corespunzitoare, pe scala din dreapta. Nu exista
raspunsuri ,,.bune” sau ,rele”; datele otinute vor fi prelucrate statistic, astfel
asigurindu-vi-se anonimatul.

Ana si Diana sunt studente si locuiesc impreund intr-un apartament,
camere separate. Ana este foarte pasionatd de chitard si nu pierde nici o ocazie
de a exersa. Este o persoana foarte matinala, spre deosebire de Diana, care isi
petrece noptile citind beletristica. Din aceastd cauza, Diana simte adeseori
nevoia sa doarmad putin la prdnz. Ambele au ambitii foarte mari in ceea ce
priveste performantele in domeniul ales si {in mult sa fie apreciate de cei din jur.

Tntr-una dintre amieze s-a iscat un conflict. Tn timp ce Diana se pregitea
pentru somnul de prinz, Ana tocmai isi incepea exercitiile la chitard. Vazindu-si
somnul amenintat, Diana intra furtunos in camera Anei, reprosindu-i furioasa ca
1i perturba relaxarea. Ca urmare, Ana isi cere scuze si spune cé are nevoie de cel
putin 8 ore de exercitiu pe zi pentru a atinge performanta dorita la concursul la
care urma sa participe. Cum Diana continua dialogul cu aceeasi tensiune in glas,
pledand pentru nevoia sa de odihna, Ana intervine spunind ca este dispusa sa-si
intrerupa exercitiile pentru o ord. Mai mult, pentru a o ajuta s adoarmd mai
usor, 1i oferd Dianei un ceai cu efect relaxant si i mai propune ca, pana ce se
face ceaiul, sd& o asculte cantdnd spre a face o apreciere critica asupra
compozitiilor si melodiilor alese pentru concursul la care spera sa castige marele
premiu, Ana avind nevoie sa obtind si voturile unui numar de admiratori pentru
aceasta. Diana putea deveni astfel unul dintre sustinatorii sai.

CHESTIONAR P.C.C. Varianta B. 1n lucrarea sa, “Rezolvarea conflictelor:
procese constructive si distructive” (1973), M. Deutsch prezintd urmatoarea
situatiec de competitie. Va rugam sa o cititi cu atentie si sa apreciati, apoi, in ce
masura sunteti de acord cu fiecare din afirmatiile ce-i urmeaza, notind
raspunsurile dvs. in cdsuta corespunzitoare, pe scala din dreapta. Nu exista
raspunsuri ,,.bune” sau ,rele”; datele otinute vor fi prelucrate statistic, astfel
asigurindu-vi-se anonimatul.

Ana si Diana sunt studente si locuiesc impreuna intr-un apartament,
camere separate. Ana este foarte pasionata de chitara si nu pierde nici o ocazie
de a exersa. Este o persoana foarte matinald, spre deosebire de Diana, care isi
petrece noptile citind beletristica. Din aceasta cauza, Diana simte adeseori
nevoia sa doarma putin la prdnz. Ambele au ambitii foarte mari in ceea ce
priveste performantele in domeniul ales si tin mult sa fie apreciate de cei din jur.



Tntr-una dintre amieze s-a iscat un conflict. In timp ce Diana se pregitea
pentru somnul de pranz, Ana tocmai isi incepea exercitiile la chitara. Vazandu-si
somnul amenintat, Diana intra furtunos in camera Anei, reprosindu-i furioasa ca
1i perturba relaxarea. Ca urmare, Ana 1si cere scuze i spune ca are nevoie de cel
putin 8 ore de exercitiu pe zi pentru a atinge performanta dorita la concursul la
care urma sa participe. Cum Diana continua dialogul cu aceeasi tensiune in glas,
pledand pentru nevoia sa de odihnd, Ana intervine spunind ca, intrucat reusita sa
depinde de activitatea din acele ore, ea nu este dispusa sa-si intrerupa exercitiile.
Mai mult, ii propune sé caute o alternativd somnului din acea amiaza sau sa se
adapteze conditiilor existente.

S-a procedat diferentiat cu cele 8 grupe experimentale:

Gr. 1 — angajati, supusi sugestiei de cooperare si carora li S-a prezentat
situatia de cooperare;

Gr. 2 — angajati, supusi sugestiei de competitie si carora li s-a prezentat
situatia de cooperare;

Gr. 3 — angajati, supusi sugestiei de cooperare si carora li s-a prezentat
situatia de competitie;

Gr. 4 — angajati, supusi sugestiei de competitiec si carora li s-a prezentat
situatia de competitie;

Gr. 5 — studenti, supusi sugestiei de cooperare si carora li s-a prezentat
situatia de cooperare;

Gr. 6 — studenti, supusi sugestiei de competitie si carora li s-a prezentat
situatia de cooperare;

Gr. 7 — studenti, supusi sugestiei de cooperare si carora li s-a prezentat
situatia de competitie;

Gr. 8 — studenti, supusi sugestiei de competitie si carora li s-a prezentat
situatia de competitie.

Rezultate si comentarii

Ipoteza 1 este infirmata de datele experimentale, care sugereaza ca subiectii
nu reactioneaza la sugestia venitd din exterior in aprecierea comportamentului
unei persoane, bazindu-se Tn schimb pe aprecierile proprii.

1. Pentru a stabili influenta sugestiei asupra variatiei scorurilor la factorii
deschidere la comunicare i, respectiv, perceperea dominantei, s-a aplicat testul
T pentru esantioane independente (vezi Tabelul 3).



Media . . .
Factori sugestie de '\geeci?n?;gteiséf t df f;ﬂe(g)
cooperare
Perceperea
deschiderii la 68,25 70,48 -,988 | 160,08 0,309
comunicare
Perceperea 38,86 42,15 -439 | 171,77 | 0,152
dominantei

Tabel 3. Testul T pentru esantioane independente. Variatia factorilor in
functie de sugestia care li se face respondentilor

Nu s-au gasit diferente semnificative in ceea ce priveste perceperea
deschiderii la comunicare in functie de tipul sugestiei facute (p> 0.05, t (160,08)
= (,988), nici in ceea ce priveste perceperea dominantei in functie de tipul
sugestiei (p> 0,05, t (171,77) = 1,439). Subiectii nu reactioneazi, asadar, in
aprecierea niciunui factor, la sugestia venitd din exterior. Explicatia ar putea
consta in faptul ca sugestia vine din partea unei persoane a carei autoritate in
domeniu (nivel de pregatire, experientd) este prea putin cunoscutd de subiecti.
Pentru a inlatura aceastd variabild se poate elabora un alt studiu, in care
aprecierea comportamentului intr-o situatie specifici de conflict sa fie
influentata, pentru un grup de subiecti, de o persoana cu autoritate in domeniul
conflictelor, iar pentru un altul de o persoand cu autoritate relevantd pentru
activitatile zilnice ale subiectilor.

Mai mult, tinind cont de modul in care s-a facut evaluarea comportamentului
(individual, anonim), ne putem gindi la aceea ca influenta sociald asupra
judecatii individuale se reduce atunci cind individul este constient ca altii nu-i
pot identifica judecata sau atunci cind el nu percepe nici o presiune din partea
altora de a se conforma.

2. Studiul relatiei inte cei doi factori (deschiderea la comunicare si
perceperea dominangei), in functie de tipul sugestiei, a relevat existenta
unei corelatii semnificative, direct proportionale (Tabelul 4).



Sugestia Perceperea Pragul de
facuta dominantei | semnificatie

Perceperea

Cooperare deschiderii la r=0.814 p< 0,01
comunicare
Perceperea

Competitie deschiderii la r=0.867 p< 0,01
comunicare

Tabelul 4. Corelatii intre deschiderea la comunicare §i perceperea dominangei
in functie de tipul sugestiei

In cazul sugestiei de cooperare, corelatia dintre factorul "perceperea
deschiderii la comunicare" si factorul "perceperea dominantei" este r = 0,814, la
pragul de semnificatie p< 0,01; 1n cazul sugestiei de competitie, corelatia dintre
factorul "perceperea deschiderii la comunicare" si factorul "perceperea
dominantei" este r = 0,867, la pragul de semnificatie p < 0,01.

Valoarea pragului se semnificatie aratd ca, atit pentru sugestia de cooperare
cit si pentru cea de competitie, existd o legatura intre variabilele studiate, in timp
ce semnul corelatiei aratd ca aceasta legatura este direct proportionala, ceea ce
inseamna ca cei doi factori variaza in acelasi sens. Mai precis, exista tendinta ca
scorurilor ridicate la factorul "perceperea deschiderii la comunicare" sa le
corespunda scoruri ridicate la factorul "perceperea dominantei”, asa cum exista
tendinta ca scorurilor scazute la factorul "perceperea deschiderii la comunicare"
sd le corespunda scoruri scizute la factorul "perceperea dominantei". Marimea
absoluta a coeficientului de corelatie semnaleazd existenta unei legaturi
puternice intre factori, ea depasind valoarea de 0,50.

Puterea corelatiei dintre cei doi factori sugereaza existenta unei structuri de
personalitate ce se evidentiazd in situatiile prezentate, indiferent de tipul
sugestiei facute/ primite.

3. Pentru a stabili tendinta generald de raspuns a subiectilor in ceea ce
priveste cei doi factori de apreciere a comportamentului persoanei in
conflict in functie de tipul sugestiei, se apeleaza la One Sample T Test :



Tipul Media Media q q
sugestiei observati teoretici t G | i {zge)
Cooperare 68,25 30 30,16 113 <0,01
Competitie 70,48 30 21,76 87 <0,01

Tabelul 5. One Sample T test. Factorul "perceperea deschiderii la comunicare”

Tipul Media Media . .
sugestiei observati teoretici t G| SMg(eHElEe)
Cooperare 38,86 15 17,31 113 <0,01
Competitie 42,15 15 14,90 87 <0,01

Tabelul 6. One Sample T test. Factorul "perceperea dominangei”

Pragul de semnificatie sugereazd diferente semnificative intre media
observata a raspunsurilor subiectilor si media teoretica, in cazul ambilor factori.
Diferenta mentionata aratd ca scorurile subiectilor pentru cele doua dimensiuni
sunt semnificativ ridicate fatd de medie (media observata este mai mare decit
media teoreticda). Indiferent de tipul sugestiei, persoana Tn conflict este
perceputd ca fiind comunicativa, deschisd, onestd si in acelasi timp
neinfluentabild, ferma, ceea ce poate fi interpretat ca un portret clar al acesteia,
ce se impune subiectilor, dominind influenta sugestiei.

Putem afirma ca, in conditiile cercetarii de fatd, trasaturi ca sinceritatea,
dorinta de pastrare a relatiilor, atentia pentru nevoile celuilalt si afisarea
intentiilor sunt asociate cu trasaturi ca rezistenta la influenta externd si lipsa de
preocupare pentru imaginea personala in exterior, ceea ce permite concluzia ca
toate aceste caracteristici fac parte dintr-o singura structura de personalitate
specifica si necesara in abordarea unui conflict. Asocierea dintre aceste
particularitati poate fi considerata ca un profil psihologic al persoanei care
abordeaza situatia conflictuald intr-o maniera ce rezista perturbarii factorilor de
influenta externa si faciliteaza, in acelasi timp, solutionarea sa.

Ipoteza 2 se confirma partial, in sensul ca variabila situatie influenteaza
modul de percepere a deschiderii la comunicare §i, de asemenea, in sensul ca nu
situatia in mod special este cea care determind un anumit tip de perceptie asupra
fermitatii si usurintei cu care poate fi dominata o persoana.



1. Pentru a stabili influenta situatiei asupra variatiei scorurilor la factorii
deschidere la comunicare gi respectiv perceperea dominantei s-a calculat testul T
pentru esantioane independente (Tabelul 7).

Media .. . :
Factori situatie de Media s1tu2'1¢.1e t df Slg.(2-
de competitie tailed)
cooperare
Perceperea
deschiderii la 71,50 66,34 2,39 200 .017
comunicare
Perceperea 41,87 38,29 1,64 | 1999 101
dominantei

Tabelul 7. Testul T pentru esantioane independente. Variatia factorilor in
functie de natura situatiei la care subiectii sunt supusi.

Pentru factorul deschidere la comunicare p < 0.05 si t(200) = 2,39 semnifica
existenta unor diferente semnificative, in ceea ce priveste perceperea deschiderii
la comunicare in functie de natura situatiei. Aceasta inseamna ca variabila
situatie influenteaza modul de percepere a deschiderii la comunicare, in sensul
ca in situatia de cooperare persoana este perceputd ca fiind mai sincera si mai
interesata de solutionarea echitabild a conflictului, decit in situatia de competitie.
Acest lucru demonstreaza ca este valida ipoteza conform careia persoana care
are o atitudine cooperantd este perceputd in mod pozitiv, ca onesta, deschisa si
bine intentionatd. Mai mult, influenta situatiei, a naturii acesteia, asupra modului
de percepere a disponibilitatii spre dialog, garanteaza efectul pozitiv al unei
astfel de abordari pentru solutionarea conflictelor, fara sa trezeasca suspiciuni.

Pentru factorul perceperea dominantei p > 0,05, t(199,9) = 1,64, ceea ce arata
ca nu exista diferente semnificative in ceea ce priveste perceperea dominantei in
functie de natura situatiei, deci variabila situatic nu influenfeazd modul de
percepere a dominantei. Prin urmare, in cadrul conflictului, nu situatia in mod
special este cea care determind un anumit tip de perceptie asupra fermitatii si
usurintei cu care poate fi dominatd o persoand. Aceasta ce ne determina sa
concluziondm ca exista alti factori relevanti penru a influenta perceptia acestui
aspect, factori ce {in strict de subiect §i de modul sau de abordare. Considerind
cele doua texte ale situatiilor prezentate subiectilor, observim ca, in ciuda
solutiondrii diferite a neintelegerii, personajul principal, asupra caruia se face
evaluarea, are un mod de abordare asertiv. Aceasta face ca asertivitatea sa fie
considerata ca factor comun, ce egalizeaza situatiile.



2. Pentru a studia raportul dintre cei doi factori in functie de natura situatiei,
s-a apelat la corelatii statistice.

Natura Perceperea Pragul de
situatiei dominantei | semnificatie
Cooperare Perceperea r=0.868 p<0,01
deschiderii la
comunicare
Competitie Perceperea r=0.795 p<0,01
deschiderii la
comunicare

Tabelul 8. Corelatii intre perceperea deschiderii la comunicare si perceperea
dominanteli, in functie de natura situatiei

In cazul situatiei de cooperare, corelatia dintre factorul "perceperea
deschiderii la comunicare" si factorul "perceperea dominantei" este r = 0,868, la
pragul de semnificatie p< 0,01; in cazul situatiei de competitie, corelatia dintre
factorul "perceperea deschiderii la comunicare" si factorul "perceperea
dominantei" este r = 0,795, la pragul de semnificatiec p< 0,01. Constatim o
legatura semnificativa, direct proportionala intre variabilele studiate: exista
tendinta ca scorurilor ridicate la factorul "perceperea deschiderii la comunicare”
sd le corespunda scoruri ridicate la factorul "perceperea dominantei". Marimea
absoluta a coeficientului de corelatie semnaleazd existenta unei legaturi
puternice intre factori, ea depasind valoarea de 0,50.

Puterea corelatiei dintre cei doi factori sugereaza, si In acest caz, ca exista o
structurd de personalitate ce se evidentiazd in situatiile prezentate; ca
deschiderea spre comunicare, chiar daca variaza in acelasi sens cu puterea de a
rezista influentei, este dependentd de natura acestor situatii. Tinind seama de
rezultatele obtinute anterior — relativ la sugestie — putem spune cd subiectii
identificd o structura comund puternica pe care o putem asocia, in acest caz, cu
factorul asertivitate, care egalizeaza cele doua situatii.

Am recurs la One Sample T Test pentru a stabili mai clar tendinfa generald de
raspuns a subiectilor in ceea ce priveste cei doi factori de apreciere a
comportamentului persoanei in conflict in functie de natura situatiei (Tabelele 9
si 10).



Tipul Media Media t df Sig (2-

situatiei observata teoretica tailed)
Cooperare 71,50 30 27,88 112 <0,01
Competitie 66,34 30 23,92 88 <0,01

Tabelul 9. One Sample T Test. Factorul "perceperea deschiderii la

comunicare”

Tipul Media Media t df Sig (2-
situatiei observati teoretica tailed)
Cooperare 41,87 15 16,48 112 <0,01
Competitie 38,29 15 16,22 88 <0,01

Tabelul 10. One Sample T Test. Factorul "perceperea dominangei”

Pragul de semnificatie aratd cd existd diferente semnificative intre media
observatd a raspunsurilor subiectilor si media teoreticd, In cazul ambilor factori.
Diferenta mentionatd arata ca scorurile subiectilor pentru cele doud dimensiuni
sunt semnificativ ridicate fatd de medie (media observata este mai mare decit
media teoretica).

Aceste date statistice evidentiaza faptul ca persoana in conflict este perceputa
ca fiind comunicativa, deschisd, onesta si In acelasi timp, puternica, fara sa fie
influentata de atitudinea “adversarului”, ceea ce poate fi interpretat ca un portret
clar ce se impune subiectilor prin modul de abordare si plasindu-se, in cazul
perceperii dominantei, a puterii de influentd, dincolo contextul in care are loc
perceptia. Putem afirma cd, in conditiile cercetarii de fatd, trasaturi ca
sinceritatea, dorinta de pastrare a relatiilor, atentia pentru nevoile celuilalt si
afisarea intentiilor sunt asociate cu trasaturi ca fermitatea si lipsa de preocupare
pentru imaginea personald in exterior, ceea ce permite concluzia ca toate aceste
caracteristici fac parte dintr-o singura structura de personalitate specifica si



necesard in abordarea unui conflict. In cadrul acestei structuri, aspectele ce tin de
deschiderea la comunicare sunt influentate de natura situatiei, modulindu-se n
raport cu ea.

C. A treia ipoteza a cercetarii este integral sustinuti de datele noastre
experimentale: modul de percepere a comportamentului in situatie de conflict
variaza in functie de natura statutului ocupational, in cazul de fata student sau
angajat.

1. Influenta statutului asupra variatiei scorurilor la factorii “perceperea
deschiderii la comunicare” si respectiv “perceperea dominantei” a fost evaluata
prin aplicarea testului T pentru esantioane independente (Tabelul 11).

Factori Med.la. Media studenti t df Sig (2-
angajati tailed)
Perceperea
deschiderii la 59,37 78,88 -1,71 | 180,05 <0,01
comunicare
gerc.epere"? 26,94 5338 | -1,75 | 146,71 <0,01
ominantei

Tabelul 11. Testul T pentru esantioane independente. Variatia factorilor in
functie de natura statutului

Au fost identificate unele diferente semnificative intre angajati si studenti in
ceea ce priveste perceperea comportamentului in situatie de conflict, ceea ce
demonstreazd manifestarea unei influente din partea statutului asupra perceperii
deschiderii la comunicare si a dominantei; testul t pentru esantioane
independente t(180,05)=11,71 pentru p<0,01 in cazul factorului “perceperea
deschiderii la comunicare” si t(146,71)=21,75 pentru p<0,01 in cazul factorului
“perceperea dominantei” argumenteaza statistic aceasta ipoteza.

Mai mult, privind semnul notei t sau valoarea mediilor celor doua grupe,
observam ca studentii obtin scoruri mai ridicate la ambii factori, ceea ce
echivaleaza cu faptul ca studentii percep persoana in conflict ca fiind mai
deschisd la comunicare si onesta, mai putin influentabild si ferma decit o fac
angajatii. Experienta de viatd si modul de raportare la situatiile conflictuale se
schimba semnificativ in functie de statutul socio-profesional. Responsabilitatile
ce intervin odatd cu schimbarea statutului si natura relatiilor sociale (care se
rafineazd mai mult odatd cu angajarea, atit pe orizontald, dar mai ales pe



verticald) aduc si o modificare a modului in care este perceputd o abordare a
situatiei conflictuale.

Statutul de student (si varsta, probabil) permite perceperea unei atitudini
flexibile si sincere, dar, In acelasi timp, Ingaduie si aprecieri extreme ale
persoanelor, pastrindu-se unele tendinte de supraevaluare a celorlalti. Angajatii
au aprecieri mai moderate la adresa comportamentului celorlalti, pastrind poate
si 0 oarecare rezerva in evaluarea unei atitudini deschise, cooperante.

O alta explicatie ar putea fi posibilitatea ca studentii sa se identifice, intr-o0
anumita masura, cu unul din personajele situatiilor prezentate i sa raspunda prin
aprecieri cu privire la propria persoana. Astfel, cei ce se doresc sinceri si atenti
la nevoile celuilalt vor aprecia in acelasi mod persoana in care se proiecteaza.
Aceasta din urma va fi, cel mai frecvent, aceea care se remarca in timpul
conflictului si cea asupra careia li se cere 0 evaluare.

D. Efecte combinate. Pentru a studia influenta combinatd a variabilelor
independente (tipul sugestiei, natura situatiei si statutul) asupra variabilei
dependente (perceperea comportamentului in conflict) am facut apel la analiza
de varianta factoriala (Anova Simple Factorial).

1. Efectul combinat intre natura situatiei §i tipul de sugestie asupra
deschiderii la comunicare a persoanei in conflict (perceperea comportamentului
in conflict) este confirmat statistic. Se mai poate constata si existenta unui efect
principal al variabilei “natura situatiei”, efect ce a fost discutat anterior. Aceasta
aratd ca subiectii 1si moduleaza aprecierile in functie de particularitatile situatiei
dar si de sugestie, in acelasi timp, chiar daca aceasta din urma nu constituie un
element determinant in aprecierile lor.

De asemenea, rezultatele statistice confirma prezenta unui efect combinat al
variabilelor "natura situatiei" si "tipul sugestiei" asupra perceperea dominantei
persoanei in conflict , ceea ce Inseamna cd perceptia comportamentului in
conflict este influentatd de cele doud variabile simultan, desi efectele principale,
discutate si anterior, nu se manifesta.

n concluzie, modul n care are loc perceperea unui comportament in conflict
depinde atit de natura situatiei cit si de tipul sugestiei, in acelasi timp, influenta
separatd a celor doud variabile fiind semnificativd doar in parte (dupd cum s-a
constatat anterior pentru perceperea deschiderii la comunicare sub influenta
situatiei)

Pentru a vedea care din cele doud tipuri de sugestie are influentd in
combinatie cu natura situatiei, analiza statistici continua cu Indepedent T Test
(Tabelul 12).



Perceperea deschiderii la comunicare
Tipul sugestiei t df Sig (2-tailed)
Cooperare 0,179 112 0,85
Competitie 3,06 86 0,03

Tabelul 12. Testul T pentru esantioane independente. Factorul deschidere la
comunicare sub influenta sugestiei si a naturii situatiei

Analiza statistica evidentiaza existenta unor diferente semnificative, in ceea
ce priveste perceperea deschiderii la comunicare, intre subiectii care, confruntati
cu o situatie de cooperare, au primit sugestii diferite. Observam astfel, ca in
cazul sugestiei de competitie, subiectii mai receptivi la influenta sunt cei care au
fost confruntati cu situatia de cooperare, in sensul ca acestia evalueaza persoana
ca fiind mai deschisa la comunicare, mai sincerd decit celalalt grup de subiecti.
Asadar subiectii evalueaza semnificativ mai pozitiv personajul conflictului
tinind cont de natura situatiei si nu de sugestia primita.

Aceasta echivaleazd cu faptul cad situatia de cooperare este asociatd cu
comportamente sincere si deschise, cu atitudini oneste.

2. Nu s-a constatat existenta unui efect combinat al situatiei si statutului
asupra perceperii deschiderii la comunicare. Exista, insa, efecte principale ale
fiecareia dintre variabilele mentionate, efecte discutate anterior. Aceasta se
interpreteaza in sensul cad modul in care are loc perceperea acestui comportament
in conflict depinde de natura situatiei si de statutul celui care percepe, dar fara ca
acestea sa-si moduleze efectele pentru influenta perceptia.

Am constatat, In schimb, un efect combinat al variabilelor "natura situatiei" si
"statut" in ceea ce priveste perceperea dominantei persoanei in conflict. Se
observa existenta efectului principal al variabilei “statut”, efect discutat anterior.
Probabil ca modul in care are loc perceperea acestui comportament in conflict
depinde atit de natura situatiei, cit si de statutul celui care percepe.

Pentru a vedea modul in care interactioneazi cele doua variabile
independente in influentarea variabilei dependente “perceperea dominantei”,
analiza statistica continua cu Indepedent T Test:

Perceperea dominantei

Statut t df Sig (2-tailed)
Angajati -0,22 98 0,98

Studenti -2,76 100 0,007




Tabelul 13. Testul T pentru esantioane independente. Factorul perceperea
dominantei sub influenta cumulata a statutului si a naturii situatiei

Se vede ca efectul variabilei “natura situatiei” asupra factorului “perceperea
dominantei” este modulat de influenta factorului ‘“statut”; existd diferente
semnificative 1intre studenti si angajati in aprecierea comportamentului
personajului prezentat, cei dintii percepindu-1 ca fiind mai putin infuentabil. Din
nou angajatii sunt moderati in evaludri, In timp ce studentii tind sa supraevalueze
o atitudine. Faptul ca discursul personajului din testul prezentat este asertiv 1i
determina, poate, pe studenti sa-1 considere pe acesta ferm, mai putin sau deloc
influentabil.

3. Efectul combinat intre statur si sugestie este prezent la subiectii nostri, atit
asupra perceperii deschiderii la comunicare a persoanei in conflict, cit si asupra
perceperii dominantei persoanei in conflict.

Mai mult, se poate oserva existenta efectului principal al variabilei “statut”,
discutat anterior. Aceasta se interpreteaza prin faptul cd modul in care are loc
perceperea acestui comportament n conflict depinde atit de natura sugestiei cit
si de statutul celui care percepe. Se poate observa si existenta efectului principal
al variabilelor independente, ceea ce se interpreteaza prin faptul ca modul in care
are loc perceperea acestui comportament in conflict depinde atit de natura
sugestiei, cit si de statutul celui care percepe.

Se doreste analiza modului in care interactioneaza cele doua variabile
independente pentru influentarea variabilei dependente “perceperea dominantei”.
Pentru aceasta se foloseste in analiza statisticd Indepedent T Test (Tabelul 14).

Perceperea deschiderii la . ]
. Perceperea dominantei
comunicare
o Sig (2-
Statut t df | Sig (2-tailed) t Df tailed)
Angajati 1,358 98 0,178 -,022 8 ° 0,983
Studenti | -2,419 100 0,017 | -760 001 0,007

Tabelul 14. Testul T pentru esantioane independente. Influenta interactiunii
dintre statut si sugestie asupra factorilor

Testul T aratd cd exitd diferente semnificative in modul in care studentii
evalueaza deschiderea la comunicare a persoanei in cazul sugestiei, in sensul ca



cel ce primesc sugestia de competitie evalueaza sau percep persoana ca fiind mai
deschisa la comunicare decit cei ce primesc sugestia de cooperare. Acelasi lucru
se Intimpld si in cazul perceperii dominantei, scorurile studentilor fiind
semnificativ mai ridicate pentru acest factor in cazul primirii sugestiei de
competitie, decit in cel al sugestiei de cooperare.

Rezultatele In ceea ce priveste primul factor aduc in prim plan dorinta
studentilor de a se remarca in raport cu autorul sugestiei, de a-si evidentia
unicitatea prin altfel de raspunsuri decit cele care aparent se cer, de a rezista unei
subtile manipulari exterioare. Este posibil ca, mai ales pentru acest din urma
aspect, subiectii s fi simtit nevoia sa raspunda neconform cu consemnul.

In ceea ce priveste cel de-al doilea factor, putem concluziona ci scorurile
mari sunt asoiate cu o atitudine competitiva si ca acesteia 1i sunt caracteristice, si
in viziunea studentilor, tendinta de a-si impune propriile idei, fermitatea si
hotarirea.

Concluzii

Cercetarea de fatd a urmadrit stabilirea modului in care este perceput
comportamentul unei persoane aflate Tntr-o situatie conflictuala. S-au facut
comparatii in ceea ce priveste aprecierea unei atitudini cooperante §i a uneia
competitive, din perspectiva a doud dimensiuni — deschidere la comunicare si
dominanta. S-a tinut seama de existenta a trei variabile independente — statutul
subiectilor (angajati sau studenti), natura situatiei (care difera prin atitudinea
personajului principal vizavi de partenerul de dialog) si tipul sugestiei venite din
partea unei autoritdti in materie de rezolvare a conflictelor.

Din perspectiva ipotezelor, putem spune ca perceptia comportamentului in
conflict nu poate fi influentatd in mod semnificativ de sugestia venitd din partea
unei persoane a carei autoritate are valoare necunoscutd sau impersonald pentru
subiecti. Prima ipoteza, este, asadar, infirmata, fapt ce deschide drumul pentru
noi cercetari.

Ipoteza conform careia natura situatiei, respectiv competitiva sau cooperanta,
influenteaza perceperea comportamentului in situatie conflictuald se confirma
partial. Putem mentiona constatarea unor diferente semnificative intre datele
obtinute la perceperea deschiderii la comunicare in situatia cooperanta si cele
obtinute pe aceeasi dimensiune in situatia competitiva. In situatia de cooperare
persoana este perceputd ca fiind mai sincera §i mai interesatd de solutionarea
echitabila a conflictului decit in situatia de competitie. Acest lucru demonstreaza
ca ipoteza de la care a plecat cercetarea, conform careia persoana care are o
atitudine cooperantd este perceputa ca ascunzid intentii negative sau ca fiind



necinstita, este nevalidd. Mai mult, se garanteaza efectul pozitiv al unei astfel de
abordari pentru solutionarea conflictelor, fara a trezi suspiciuni

Observam ca studentii fac evaludri mai ridicate asupra caracteristicilor
personajului, iar angajatii raspund mai ponderat dovedindu-se mai sceptici in
privinta sinceritatii sau influentabilitatii personajului evaluat. Astfel, verificarea
celei de-a treia ipoteze aduce in prim plan confirmarea faptului c¢d natura
statutului  ocupational al individului evaluator modificd perceperea
comportamentului in situatie conflictuald; studentii obtin scoruri semnificativ
diferite de ale angajatilor la factorii perceperea deschiderii la comunicare si
perceperea dominantei. De verificat, insa, o posibila variabile necontrolata aici:
virsta, mai inaintata la subiectii angajati.

Cercetarea aratd ca persoana cooperanta este perceputd ca atare, posedind
caracteristicile de care aminteste M. Deutsch in “legea brutd”. Atita timp cit o
persoand este perceputd ca avind un comportament cooperant, in conditiile in
care aceasta este realitatea, atunci si trasaturile pe care le specificd Deutsch
(atitudine prieteneascd, sensibilitate la interese comune, deschidere in
comunicare, interes in intarirea puterii reciproce) pot avea rolul de a induce
observatorului o atitudine cooperanta, deschisa.

Mai mult, se poate mentiona tendinta de a evalua aceasta persoana ca fiind si
neinfluentabild si fermd, in acelasi timp. Subiectii identifici o structurd a
persoanei ce abordeazia conflictul, nu il evitd (ambele situatii ilustreaza
confruntarea persoanei cu problema si nu evitarea acesteia). Structura amintita
inglobeaza caracteristici ca deschidere la comunicare, sinceritate, onestitate,
interes pentru pastrarea relatiilor, atentie la nevoile celuilalt si evidentiaza, in
acelasi timp, o persoand ce nu se lasd intimidatd $i dominata, fara un interes
specific Tn a-si crea o imagine pozitiva.

Tn plus, modul de abordare ce impune un astfel de profil psihologic pare a fi
cel asertiv — prin care comunicarea se face la persoana intii si se evidentiaza
nevoile personale, fara ca “adversarul” sa fie blamat.
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