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Rezumat. /n contextul negocierii, urmdrirea obiectivelor relevante poate predispune la activarea gandirii
contrafactuale. Atunci cdnd persoanele prezinta gdanduri contrafactuale, acestea sunt rezultate imagistice
potentiale care diferda de rezultatul care a avut loc. Gandirea contrafactuala are avantaje si dezavantaje.
Persoanele care se angajeaza in gandirea contrafactuald se deschid spre a privi evenimentele din diferite
perspective, stimuldnd creativitatea, urmdnd o cale diferita in viitor si fiind proactivi. Fiecare dintre
schimbarile de mai sus este importantd, deoarece ajutd indivizii sa invete, sa creasca §i sa Isi evalueze
actiunile. Lucrarea prezintd activarea contrafactuald in situatia acceptarii primei oferte, dar si impactul
avut de folosirea ancorelor fantoma in negociere, plecind de la ipoteza ca ofertele insofite de ancore
fantoma vor duce la contraoferte mai avantajoase si la o ofertd finala mai bund.

Abstract. In the context of negotiation, the pursuit of relevant objectives may predispose to the activation of
counterfactual thinking. When people present counterfactual thoughts, these are potential imaging results
that differ from the result that occurred. Counterfactual thinking has its advantages and disadvantages.
People who engage in counterfactual thinking are open to looking at events from different perspectives,
stimulating creativity, following a different path in the future, and being proactive. Each of the above
changes is important because it helps individuals learn, grow, and evaluate their actions. The paper presents
the counterfactual activation in the situation of accepting the first offer, but also the impact of using phantom
anchors in negotiation, starting from the hypothesis that the offers accompanied by phantom anchors will
lead to more advantageous counter-offers and a better final offer.
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Introducere

Conflictul apare ca urmare a tendintei uneia dintre partile implicate, persoand sau grup de
persoane, de a-si impune punctul de vedere sau interesele proprii [20]. In forma sa clasica,
conflictul implicd atitudini si comportamente antagonice. In ceea ce priveste atitudinile, partile
implicate cultivd antipatia reciprocd si dezvoltd stereotipuri negative despre oponenti. In unele
grupuri, conflictul este stapanit printr-o atitudine de colaborare care tine tensiunea la nivel minim,
insa in altele, conflictul este ascuns sau reprimat, nefiind evident [19]. Gandirea contrafactuala se

raliazd de-a lungul liniilor ,,ce ar fi dacd” si ,,daca ar fi doar”. Atunci cand persoanele prezintd
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ganduri contrafactuale, acestea sunt rezultate imagistice potentiale care diferd de rezultatul care a
avut loc. De exemplu, cineva care intra intr-un conflict violent cu un coleg se poate gandi la ce s-ar
fi intdmplat daca nu ar fi trimis mesaje rautacioase in ultima perioada.

Gandirea contrafactuala poate fi atat pozitiva, cat si negativa. Alternative mai bune sunt
denumite contrafactuale ascendente; alternative mai proaste sunt denumite contrafactuale
descendente. Aceeasi persoand care a ramas in conflict ar putea, de asemenea, sd se plangd daca
conflictul ar degenera in amenintari si violentd. Gandirea contrafactuala implica pur si simplu
imagistica unor rezultate alternative, la situatii care s-au petrecut deja, fie in bine, fie in rau.

La fel ca majoritatea lucrurilor din viata, gandirea contrafactuala are avantaje si dezavantaje.
Potrivit Psych Central, cei care se angajeaza in gandirea contrafactuald se deschid spre a privi
evenimentele din diferite perspective, stimuldnd creativitatea, urmand o cale diferita in viitor si
fiind proactivi. Fiecare dintre schimbarile de mai sus este importantd, deoarece ajutd indivizii sa
invete, sd creasca si sa isi evalueze actiunile.

De exemplu, cineva care poate privi un dezacord din perspectiva partii opuse ar putea vedea
ce ar fi putut face diferit. O persoand care poate gandi mai creativ si, prin urmare, poate face pasi
suplimentari, mai proactivi in viitor, este mai probabil sd meargd mai departe in viata decat cineva
care ramane blocat.

Activarea contrafactuala in situatia acceptdrii primei oferte. De reguld, negocierea este un
proces de durata, iar in cazul in care miza este ridicatd se poate transforma intr-un veritabil razboi
de atritie. Un negociator se asteaptd ca prima lui oferta sa fie respinsa, ce se intdmpla insa daca este
acceptata?

Galinsky si colaboratorii [8] si-au propus sa investigheze activarea contrafactuala previzibila
intr-un astfel de scenariu, tendinta celor care isi vad prima ofertd acceptatd sa genereze
contrafactuale ascendente. Amatorii de chilipiruri adora sa obtind obiectul dorit, insa apreciaza la
fel de mult negocierea in sine, faptul ca trebuie sa targuiasca pentru un pret cat mai bun.

Oricine a sunat pentru un produs in urma unui anunt cu pret 'usor negociabil' si a obtinut un
'da’ sec in urma primei oferte facute are o satisfactie diminuatd, se gandeste ca ar fi putut obtine o
intelegere mai buna.

Este vorba despre "blestemul castigatorului" [2, 14, 15, 17], explicat de informatia asimetrica:
vanzatorul stie ce pret urmdrea sa obtina, insa cumparatorul risca sa fie chinuit de remuscari, sa se
gandeasca ca ar fi putut obtine mai mult. Chiar daca pretul in sine este rezonabil, gandurile
contrafactuale pot face o persoana care se descurca in mod obiectiv mai bine decat altii sa fie mai
putin satisfacutd decat cei care au avut rezultate mai proaste. lar, intr-o situatie de negociere in care
prima oferta iti este acceptata, in mod teoretic ai castigat negocierea. Acest fenomen a fost observat
si la medaliatii cu argint de la olimpiada, care raportau o satisfactiec mai proasta in comparatie cu

medaliatii cu bronz [13].
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In mod evident, salienta contrafactuald a unei medalieri cu aur ii ficea si se simti mai
nefericiti, fatd de medaliatii cu bronz care se gandeau ca ar fi putut la fel de bine sa nu obtina vreo
medalie. In context scolar, in cazul unui conflict izbucnit pe fondul acordirii unei note la o anumita
disciplind, daca elevul solicitd un punct bonus si 1i este acceptat, va fi cuprins de sentimentul de
regret ca ar fi putut solicita chiar mai mult.

In negociere, a face prima ofertd este un pas important pentru ci actioneazi ca o ancora in
jurul unei sume care este mai convenabild pentru cine ia initiativa. Efectul de ancorare este o
euristica folositd in luarea deciziilor, un bias cognitiv in urma caruia indivizii iau decizii marcate de
incertitudine, prin ajustare la alte sume, ancore [11].

Galinsky & Mussweiler [7, 9] au folosit ca variabild independenta 1n cercetarea lor persoana
care face prima ofertd (cumparator sau vanzator) si au descoperit ca, atunci cand cumpdratorul face
prima oferta, achizitioneaza produsul dorit la un pret semnificativ mai mic fatd de cumparatorii care
asteaptd mai Intai sa auda pretul dorit de vanzator. Rezultatele sunt aceleasi si pentru vanzatori.

Ancorele fantoma. Negociatorii cu experientd cunosc intuitiv efectul de ancora pe care il are
prima ofertd. De aceea, unii dintre ei folosesc ceea ce este cunoscut in literaturda ca ancora
"fantoma". Nazli Bhatia si colaboratorii (2018) si-au propus sa verifice impactul avut de folosirea
ancorelor fantoma 1n negociere, plecand de la ipoteza ca ofertele insotite de ancore fantoma vor
duce la contraoferte mai avantajoase si la o ofertd finalda mai buna, din perspectiva vanzatorului.
Autorii au in vedere perceptia interpersonala in negociere, faptul ca un negociator binevoitor
transmite incredere si 1 se raspunde in acelasi mod [10, 12].

O oferta insotitd de o ancord fantoma apare ca o concesie, un semn de bundvointa, ceea ce ar
putea determina contraoferte mai favorabile. De asemenea se pare ca negociatorii care folosesc
ancorele fantoma si subliniaza cat de mult 11 costad pe ei concesia facutd sunt perceputi ca fiind mai
manipulatori §i primesc contraoferte mai agresive, comparativ cu negociatorii care cadreaza
concesia din ancora fantoma ca fiind benefica pentru celalalt [3].

In modelul folosit de Bhatia si colaboratorii, efectul prezumat al ancorelor fantoma este media
de perceptia interpersonald (negociator manipulator vs binevoitor), iar perceptia interpersonala
depinde de context, in ce masurd concesia este vazutd ca fiind adevaratd sau falsa (ceea ce
presupune existenta unui standard obiectiv pentru comparatie, o negociere axata pe cooperare).

In cadrul conflictelor interpersonale si intragrupale din mediul scolar, ofertele insotite de
ancore fantome duc la contraoferte mai putin agresive, insd cu un cost in planul perceptiei
interpersonale: cel care foloseste oferta fantoma este vazut ca fiind mai manipulator. O explicatie ar
putea fi legata de setul mental cognitiv specific celor care aud oferta fantoma. Acestia devin mai
binevoitori intr-adevar datoritd concesiei facute, insd in acelasi timp existd o altd variabild
mediatoare a efectului.

Gandirea contrafactuala care apare in aceasta situatie, faptul ca din startul negocierii cealalta

parte simuleaza o realitate mentald, se gandeste ca lucrurile s-ar fi putut termina mai rdu. Efectul de
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contrast implicat de setul mental contrafactual (o negociere care s-ar fi putut termina mai prost vs o
negociere in care rezultatul este mai bun) contribuie la oglindirea bunavointei negociatorului care
face oferta insotitd de ancora fantoma. Contrafactualele pentru negociatorii lipsifi de putere. Atu-
urile pe care le are un negociator inainte de inceperea negociere reprezinta sursa sa de putere,
modalitati de presiune pe care le poate folosi pentru a influenta discutiile n directia dorita.
Literatura de specialitate, dar si practica, aratd ca un negociator care are alternative puternice
anterioare procesului de negociere are sanse mai mari sa isi atingd scopurile, deoarece acestea
functioneaza ca parghii care permit negociatorului si ceard mai mult [6]. In viata reald, existenta
altor optiuni in afara de cele care fac obiectul negocierii reprezintd, de multe ori, 0 exceptie.
Absenta alternativelor, anterioard negocierii, duce la aspiratii mai scazute (Wong, 2014), afecteaza
increderea (Schaerer et al, 2015) si dorinta de a negocia (Magee, Galinsky & Gruenfeld, 2007).
Puterea unui negociator este conceptualizata prin BATNA: Best Alternative to a Negotiated
Agreement (Cea mai buna Alternativi la o Intelegere Negociatd). Un negociator cu 0 BATNA mai
buna are din start o serie de avantaje: are un stil de negociere mai agresiv, mai competitiv [16], 1si
asuma mai multe riscuri [1], cer mai multe de la oponentul lor [4] si evident sunt mai ambitiosi.
Negociatorii lipsiti de putere esueaza din cauza faptului ca 1si propun si obtina putin si fac
oferte lipsite de ambitie [9]. Ce s-ar intampla daca cineva care intrd intr-0 negociere fara sa aiba
vreun as in manecd ar fi facut sa se gindeasca la faptul ca ar putea obtine mai mult, la fel ca
negociatorii care au puterea? Este intrebarea pe care si-au pus-o Schaerer si colaboratorii (2018),
plecand de la constatarea empirica conform careia identificarea unor alternative exterioare situatiei
de negociere reprezintd cea mai bund modalitate prin care un negociator isi consolideaza puterea
intr-o situatie de negociere distributivd [18]. Cercetatorii in cauzd se bazeaza si pe importanta
functionala a simuldrii mentale, respectiv a gandirii contrafactuale, asa cum a fost evidentiatd de
Epstude & Roese [5].
Concluzie
Gandirea contrafactuald, dar si ancorele fantoma pot influenta succesul unei negocieri, ceea ce

poate fi extrapolat si In practica educationala.
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