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REZUMAT
Studiul de fa¡å se ocupå de aplica¡iile modelului creierului total elaborat de N. Herrmann, model construit pe baza metodelor centrate
pe activismul bioelectric al creierului, în cazul unui e¿antion de speciali¿ti în domeniul comunicårii contractuale. Obiectivul experimentului
a constat în gåsirea unui stil de cunoa¿tere, de abordare a problemelor ¿i totodatå de comunicare, specific subiec¡ilor men¡iona¡i, din
perspectiva dominan¡ei cerebrale. Rezultatele aratå preferin¡a mai înaltå pentru stilul organizatoric-detaliat în cunoa¿tere (limbic
stâng), discursul documentat ¿i metodic, centrare pe con¡inutul ra¡ional al comunicårii ¿i mai pu¡in pe aspectul interpersonal empatic.
Nu existå diferen¡e de vârstå, gen între subiec¡ii care activeazå în sfera publicå ¿i cea privatå. Compara¡ia cu un e¿antion de ingineri-
inventatori, analiza¡i cu aceea¿i metodå, relevå diferen¡a semnificativå în privin¡a cortexului drept, adicå a abilitå¡ilor imaginative ¿i de
globalizare mult mai reduse în cazul negociatorilor.

ABSTRACT
A MODEL OF THE TOTAL BRAIN AND ITS APPLICATIONS (I)

The present study deals with the applications of the model of the total brain elaborated by N. Herrmann, model constructed on basis
of the methods focused on the bioelectrical activism of the brain, in the case of a pattern of specialists in the field of the contractual
communication. The object of the experiment consisted in finding a style of knowledge of approach of the problems and of communication
as well, specific to the subjects mentioned, from the perspective of the cerebral domination. The results show the higher preference
for the organizational style detailed in knowledge (limbic left), the documented and methodic speech, focus on the rational content of
the communication and less on the emphatic interpersonal aspect. There are no differences of age, sex and there is no difference
between the subjects that activate in the public or private environment. The comparison with a pattern of engineers-inventors,
analyzed through the same method, points out the significant difference regarding the right cortex, namely regarding the imaginary
abilities and of globalization much more reduced in the case of the negotiators.

I. NED HERRMANN ªI CREIERUL CELOR PATRU
SPECIALIZÅRI

În literatura atât de extinså exprimatå de neuro-
biopsihologie, conform cåreia între psihic ¿i creier
existå o corela¡ie neîndoielnicå, se remarcå modelul
creierului total al lui N. Herrmann (1996), model
care înglobeazå cercetårile lui R. Sperry ¿i ale lui
P. McLean ¿i care reevalueazå func¡iile celor trei
creiere: reptilian, limbic ¿i cortex. Cu ajutorul meto-
delor bazate pe activismul bioelectric al creierului,
autorul demonstreazå specificul func¡ional al celor
patru cadrane cerebrale: cortex stâng, limbic stâng,
limbic drept, cortex drept (Figura 1). Astfel, când
este activat cortexul stâng, persoana va avea mai
dezvoltatå capacitatea de analizå, de utilizare a
ra¡ionamentelor logice, va în¡elege cu u¿urin¡å con-
ceptele tehnico-¿tiin¡ifice. O activare înaltå a secto-
rului limbic stâng înseamnå capacitate dezvoltatå
de planificare, organizare, administrare, într-un
cuvânt persoana va manifesta calitå¡i de bun

manager. Activarea cortexului drept coreleazå cu
abilitatea de vizualizare a datelor problemei, imagi-
na¡ia, abilitatea de a construi sinteza elementelor
disparate într-un rezultat nou etc. Când sectorul
limbic drept este dezvoltat func¡ional, persoana este
orientatå spre stabilirea de rela¡ii interpersonale,
în¡elege intuitiv emo¡iile ¿i sentimentele celorlal¡i
¿i este empatic în comunicare.

Dominan¡a unuia sau a altuia dintre cele patru
cadrane genereazå ¿i un stil, o manierå personalå
de receptare ¿i prelucrare a informa¡iilor din mediu
(cum gânde¿te individul, cum abordeazå ¿i rezolvå
situa¡iile). Aceste modalitå¡i cognitive sunt redate
prin urmåtoarele stiluri:

analitic-logic pentru cortexul stâng;
conceptual-imaginativ corespunzåtor corte-
xului drept;
organizatoric-detaliat pentru limbicul stâng;
interpersonal-expresiv reie¿it din activarea
sectorului limbic drept.
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Dat fiind vorba de specializarea creierului pe
orizontalå ¿i pe verticalå, a¿a cum aratå Herrmann
(1991), cele patru cadrane pot fi urmårite ¿i cumulat.
A¿adar, cortexul stâng ¿i cel drept reprezintå stilul
ra¡ional, cortexul stâng ¿i sistemul limbic stâng ge-
nereazå stilul analitic în cunoa¿tere, cortexul drept
¿i limbicul drept creeazå stilul sintetic ¿i sectorul
limbic stâng plus cel drept determinå stilul emo-
¡ional.

II. COMUNICARE ªI CREIER TOTAL

Din specificul cerebral aråtat decurge ¿i o stilisticå
a comunicårii diferitå pentru fiecare cadran cerebral.
N. Herrmann aratå cå în prezentarea ¿i tratarea
informa¡iei trebuie så se ¡inå seama de persoanele
cårora li se adreseazå aceasta. Informa¡ia este recep-
¡ionatå diferit în func¡ie de preferin¡ele cerebrale
ale individului. Persoanele cu preferin¡e cerebrale
identice prin folosirea unuia sau altuia dintre sec-
toare au cea mai eficientå comunicare, sunt pe
aceea¿i lungime de undå deoarece folosesc un ,,lim-
baj comun“. De pildå, o prezentare abstractå ¿i
verbalå (specificå emisferei cerebrale stângi) este
recep¡ionatå necorespunzåtor de o persoanå cu
preferin¡å pentru cortexul drept, care nu percepe
bine decât prezentårile vizualizate, globale, concrete
etc.

Redåm mai jos diferite modalitå¡i de comunicare
particularizate cadranelor cerebrale (apud Mihaela
Roco, 2001).

Persoana cu dominan¡å corticalå stângå

Comunicarea cu aceastå persoanå este posibilå
prin prezentarea faptelor, analiza diferitelor posi-
bilitå¡i care intervin; este nevoie de rezolvarea
problemelor apelându-se la ra¡ionamentul logic,

ra¡ional, precis. Cel în cauzå preferå exprimarea
oralå, preciså ¿i clarå, elementele tehnice ¿i consi-
dera¡iile financiare ale problemelor. Tot ceea ce este
cifrå, procentaj, cuantificare, måsurå este repede
în¡eles; are gust pentru limbajul realist; preferå
deduc¡ia logicå, stilul de prezentare didactic (pe
capitole, paragrafe, cu multe scheme).

Persoana cu dominan¡å corticalå dreaptå

Arta cuvântului o plictise¿te repede, preferå ima-
gini, un desen bun, care så o facå så în¡eleagå
imediat ¿i global lucrurile. Face cu u¿urin¡å mai mul-
te lucruri în acela¿i timp. Preferå cåile de abordare
intuitivå. Îi place ca interlocutorul så îi facå o
sintezå, prezentând o problemå în ansamblu fårå
så se piardå în detalii inutile. Nu o impresioneazå
plåcut un plan foarte precis întocmit. Dacå pe
parcursul prezentårii, interlocutorului îi apare o idee
nouå, så nu ezite så i-o spunå. Este important så se
stabileascå analogii, apropieri între diferitele aspecte
¿i så se utilizeze cât mai multe date în acela¿i timp.

Persoana cu dominan¡å limbicå stângå

Tonalitatea emo¡ionalå este puternicå, cu toate
cå este controlatå ¿i ascunså. Persoana surprinde
rapid defectele ¿i amånuntele. Este pu¡in temåtoare.
Interlocutorul poate apårea ca fiind mai pu¡in serios
dacå nu comunicå minu¡ios ¿i metodic ceea ce
dore¿te så transmitå. Dar odatå ce i s-a acordat în-
crederea ¿i s-a stabilit un acord între cei doi, acesta
este solid. Nu este o persoanå cåreia så i se poatå
schimba u¿or pårerea. Are nevoie de solu¡ii practice
cu un plan detaliat, cu termene fixe pentru punerea
în aplicare. Comunicarea cu o astfel de persoanå
poate fi oarecum greoaie pentru cå solu¡iile pro-
blemelor sunt rareori inovatoare.

Figura 1



123REVISTA MEDICALÅ ROMÂNÅ – VOL. LIV,  NR. 3, AN 2007

Persoana cu dominan¡å limbicå dreaptå

Tonalitatea emo¡ionalå este puternicå ¿i pu¡in
ascunså. Totul se joacå la nivelul rela¡iei umane
afective: dacå ea este bunå, comunicarea va fi bunå,
dacå nu, ¿i comunicarea va fi dificilå. Fiind un
,,specialist“ al rela¡iilor interpersonale va surprinde
cu rapiditate adevåratele sentimente ale celuilalt fa¡å
de ea, de aceea nu este bine så se tri¿eze. Dacå cel
în cauzå îl place cu adevårat pe interlocutor atunci
¿ansele unei comunicåri bune sunt mari; va aprecia
franche¡ea, comunicarea într-o ambian¡å afectuoaså,
explicarea corectå a punctelor de vedere, mani-
festarea entuziasmului ¿i deschiderea la negociere;
este dornicå de a comunica eficient ¿i de a fi bine
în¡eleaså.

III. APLICAºIILE NEUROBIOPSIHOLOGIEI ÎN
NEGOCIERE

1. Design experimental

1.2. Obiectivul

Pornind de la aspectele teoretice ale modelului,
obiectivul studiului de fa¡å s-a subsumat necesita¡ii
configurårii unor caracteristici psihice din pers-
pectiva dominan¡ei cerebrale în¡eleaså ca stil de
cunoa¿tere ¿i comunicare sau ca mod de abordare a
problemelor din punctul de vedere al specialistului
în materie de comunicare contractualå implicate în
negociere. În aceastå idee, lucrarea de fa¡å reprezintå
o primå etapå a studierii in extenso a personalitå¡ii
negociatorului competent social.

1.3. Ipotezele

Ipotezele precizate la începutul studiului:
a. ne a¿teptåm så punem în valoare corelati-

vitatea tråsåturilor specifice stilului de comu-
nicare interpersonal-expresiv, a¿a cum decur-
ge acest stil din specificitatea sistemului limbic
drept, cu performativitatea în negociere; cu
alte cuvinte, negociatorul eficient trebuie så
de¡inå cu mare probabilitate caracteristici ale
stilului men¡ionat;

b. consideråm cå lotul cercetat då dovadå de
omogenitate, nediferen¡iindu-se în func¡ie de
gen;

c. având în vedere autenticitatea calitå¡ii de ne-
gociator a subiec¡ilor inclu¿i, prezumåm dez-
voltarea echilibratå a sectoarelor cerebrale,
implicând capacitatea indivizilor de a accesa
mental mai multe op¡iuni în comunicare.

Ipotezele au fixat direc¡ii de investigare pe care,
fårå îndoialå, vor apårea implica¡ii ipotetice parti-
culare sub forma unor întrebåri justificate.

1.4. E¿antionul

Pentru surprinderea competen¡elor comunica¡io-
nale am selectat un numår de 45 de subiec¡i, cu vârste
cuprinse între 25 ¿i 58 (media de vârstå fiind de 38,7),
afla¡i în diferite stadii ale activitå¡ii ¿i specializårii.
Astfel, pentru rigurozitatea experimentalå am
constituit douå loturi: subiec¡i din sistemul privat
(N = 20, dintre care 64% gen masculin ¿i 36%
feminin) ¿i subiec¡i din sistemul de lucru bugetar
(N = 25, dintre care 50% gen masculin ¿i 45% fe-
minin). În vederea relevårii ipotezei de mai sus am
considerat primul e¿antion ca fiind cel experimental
¿i, prin urmare, alcåtuit din indivizi cu rezultate înalte
în negociere, comparativ cu cel de-al doilea lot. Cri-
teriile principale ale eficien¡ei contractuale care au
stat la baza argumentårii pozi¡iei lotului prim sunt:

validarea prin criteriul ultim temporal a com-
peten¡ei negociatorului în privin¡a op¡iunii
valorii calitative a produselor contractate;
recompensarea subiec¡ilor la nivel organi-
za¡ional printr-o gamå extinså de oportunitå¡i,
de la cele financiar-salariale la promovåri ¿i
perfec¡ionåri în domeniu percepute de orga-
niza¡ie ca prelungire a calitå¡ilor de care dis-
pun respectivii indivizi în planul comunicårii
contractuale;
includerea negociatorilor în noi forme de
contractare ca o confirmare a competen¡ei lor.

1.5. Metoda

Obiectivul de a decela elemente de profil psiho-
logic, fundamentate neurobiopsihologic, ale nego-
ciatorului eficient, a reclamat recurgerea la metoda
psihometricå, aptå så punå în eviden¡å caracteristici
psihice. Proba aleaså a fost aplicatå în condi¡ii de
mediu obi¿nuit pentru subiec¡i, fårå restric¡ii de timp,
respectând astfel principiul testelor de nivel.

1.5.1. Herrmann Brain Dominance Instrument (HBDI)

Pentru determinarea ponderii diferitelor sectoare
cerebrale, N. Herrmann a elaborat metoda care îi
poartå numele: Herrmann Brain Dominance
Instrument (HBDI) prin stabilirea unei corela¡ii între
råspunsurile la diferite întrebåri ¿i activårile emis-
ferelor cerebrale determinate prin EEG, ceea ce a
permis utilizarea metodei chestionarului fårå så fie
necesare ¿i înregistrårile EEG. Întrebårile chestio-
narului au fost validate prin måsuråtori EEG ¿i prin
analize factoriale. Astfel, au fost studiate 6.000 de
dosare ¿i s-a elaborat în final un inventar de prefe-
rin¡e cerebrale sub forma a numeroase ¿i variate
întrebåri. În studiul de fa¡å am aplicat chestionarul
de preferin¡e cerebrale, realizat de N. Herrmann
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¿i Dominique Chalvin ¿i adaptat de Mihaela Roco
(2001), validat pe multiple categorii de subiec¡i, in-
clusiv ingineri proiectan¡i, cercetåtori, matematicieni
etc., utilizat pentru depistarea specificului comuni-
ca¡ional concretizat stilistic din perspectiva emisferi-
citå¡ii cerebrale. Chestionarul cuprinde 72 de itemi,
18 pentru fiecare sector cerebral în parte, iar punc-
tajul maxim pentru fiecare întrebare este realizat
pe o scalå între 1 – minim ¿i 5 – maxim, respectiv
scorul fiecårui sector este minim 18 ¿i maxim 90.

1.5.2. Procedeele statistico-matematice

Principalele procedee statistice utilizate au con-
stat în analiza primarå (medii, procente, semnifica¡ia
diferen¡elor) urmårindu-se prelevarea unui tablou
de rezultate, propriu categoriilor de subiec¡i exa-
mina¡i ¿i compararea acestui tablou cu rezultatele
unor cercetåri anterioare, în direc¡ia confirmårii acu-
rate¡ei datelor ¿i verosimilitå¡ii probei. O altå pro-
cedurå care s-a impus este analiza corela¡ionalå,
deoarece am presupus cå la un anumit nivel de com-
peten¡å comunica¡ionalå se realizeazå în vederea
reu¿itei o interac¡iune între date factuale (gen, vârstå,
profesie etc.) ¿i caracteristici psihice.

IV. REZULTATE ªI DISCUºII

La modul general ¿i potrivit ipotezelor de lucru,
expecta¡iile noastre converg cåtre probabilitatea
unor rezultate cu semnifica¡ie mai generalå, cum
ar fi datele de sprijin pentru a sus¡ine verosimilitatea
experimentalå, pertinen¡a unor concepte/proprietå¡i
avansate de direc¡ia neurobiopsihologicå ¿i impli-
ca¡iile acesteia în sfera comunicårii. Pentru aceasta
am recurs, a¿a cum am aråtat ¿i în capitolul de me-
todologie a cercetårii, la douå modalitå¡i de ana-
lizå/integrare a datelor, respectiv analiza primarå
(elementarå) ¿i analiza corela¡ionalå.

1. Nivelurile ¿i semnifica¡iile datelor generale
    (Analiza primarå)

Abordarea acestei categorii de analizå urmåre¿te,
întâi de toate, argumentarea pertinen¡ei metodei de
cercetare. În acest sens, examinarea rezultatelor, pe
lângå raportarea lor la con¡inutul modelului ¿i/sau
rezultate comparabile din alte cercetåri, va cuprinde
performan¡ele experimentale medii ale grupului
investigat ¿i compararea rezultatelor intere¿antioane
în scopul verificårii modelului metodologic pe
loturile alcåtuite de noi.

A. Nivelurile medii

În cadrul unei prime analize ne intereseazå
tabloul general de caracteristici ale întregului lot

studiat. Dupå cum se observå din Tabelul 1, subiec¡ii
analiza¡i eviden¡iazå preferin¡e în comunicare, a¿a
cum decurg ele din modelul cadranelor cerebrale,
pentru:

discurs organizat, documentat ¿i metodic,
construc¡ia comunicårii pe baza unui plan
anterior, dorin¡a de control a emo¡iilor, ten-
din¡a de a-¿i urma obi¿nuin¡ele pentru a avea
certitudinea finalului, grija pentru detaliu
(Limbic stâng);
reflec¡ia riguroaså, prezentarea logicå, ra-
¡ionalå a faptelor, utilizând, în general, cu
u¿urin¡å cifre ¿i tot ce ¡ine de cuantificare
(Cortex stâng);
aprecierea rela¡iilor umane afective, orien-
tarea spre empatie, dorin¡a de manifestare a
entuziasmului partenerului de discu¡ie ¿i
deschiderea la negociere, surprinderea sem-
nalelor non-verbale ale interlocutorului (Limbic
drept).

Din perspectivå rezolutivå, stilurile cel mai frec-
vent puse în actul de comunicare, a¿a cum preci-
zeazå modelul creierului total, sunt în ordinea datå
mai sus: organizatoric, interpersonal ¿i analitic/logic.
Observåm cå punctajul ob¡inut pentru fiecare sector
în parte este unul peste 60 (chestionarul folosit
coreleazå cre¿terea nivelului func¡ional al cadra-
nelor cerebrale cu punctajul brut cât mai ridicat),
ceea ce aratå o încadrare medie (pe curba gaussianå)
ca intensitate a dezvoltårii respectivelor cadrane ¿i,
implicit, a semnifica¡iei lor.

Desigur, lotul poate fi caracterizat ¿i prin omi-
siune (ne referim aici la faptul cå este mai slab
reprezentat cadranul cerebral drept, cel al stilului
de comunicare imaginativ-conceptual); astfel,
gåsim preferin¡å relativ reduså a grupului spre:

vizualizarea ideilor în plan mental, gândirea
¿i comunicare sinteticå;
abordarea intuitivå a negocierii.

Avansåm ideea cå respectivii subiec¡i sunt mai
dispu¿i spre aprecierea ¿i utilizarea negocierii
etapizate (în pa¿i) decât spre vizualizarea sinteticå
a problemelor ¿i, de asemenea, spre audierea
dinspre interlocutor a unei prezentåri de ansamblu
a informa¡iilor; sunt, a¿adar, mai pu¡in speculativi,

Tabelul 1
Scoruri medii – cadrane cerebrale

  * cele patru sectoare cerebrale sunt abreviate astfel: CS – cortex
stâng, CD – cortex drept, LS – limbic stâng, LD – limbic drept
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au o atrac¡ie mai reduså cåtre arta metaforei, cåtre
subtilitå¡i în comunicare ¿i sunt mai mult logici,
critici, reali¿ti, organiza¡i ¿i orienta¡i spre comple-
tarea informa¡ionalå.

Încadrând profilul lotului în codificarea realizatå
de Herrmann (1996) putem aråta cå acesta este de
tip 1112, fiind caracterizat prin spirit analitic, logic
¿i sim¡ al organizårii ¿i cu o preferin¡å medie pentru
capacitatea de inovare ¿i ra¡iune intuitivå.

În privin¡a stilurilor de comunicare, grupul a
cercetat la nivel mediu ¿i supramediu trei dintre cele
patru sectoare corticale, înregistrând o u¿oarå
reducere a scorului în cazul cortexului drept (CD),
cel care vizeazå aspectul imaginativ al situa¡iilor
precum ¿i conceptualizarea informa¡iilor. Fåcând
abstrac¡ie de aceastå situare a valorii cortexului drept
pe o treaptå relativ mai joaså comparativ cu celelalte
cadrane, eviden¡iem aspectul pozitiv al e¿antionului
în sensul unei existen¡e multidimensionale a acti-
vårii cerebrale, chiar în condi¡iile poten¡årii medii
¿i supramedii. Acest lucru ar semnifica, în primul
rând, abilitå¡ile dezvoltate ale subiec¡ilor de a se
comuta cu rapiditate în timpul negocierii în func¡ie
de etapele acesteia (de pildå, de la etapa de pregåtire
a informa¡iilor pânå la cea de elaborare, de finalizare
a contractului), de la un sector cerebral la altul ¿i,
deci, de la un stil de comunicare la altul.

În al doilea rând, rezultå ,,acoperirea“ unei game
largi de repertorii de comunicare, în cazul subiec-
¡ilor analiza¡i, care într-o perspectivå aptitudinal-
atitudinalå ar releva complexitatea personalitå¡ii
acestora. Faptul cå nu se ob¡ine o intensitate înaltå
a func¡ionårii cerebrale demonstreazå experien¡a
încå tânårå a indivizilor ¿i necesitatea antrenårii în
tehnici de comunicare.

În realitatea educa¡ionalå ¿i instructivå se dez-
voltå cu preponderen¡å modul cerebral stîng (cortex
¿i limbic stâng). Astfel, un studiu efectuat pe 1.500
de subiec¡i (N. Herrmann, 1996) indicå faptul cå
6% au un singur cadran dominant, 60% – douå ca-
drane dominante, 30% – trei cadrane ¿i 3% – patru
cadrane dominante. Faptul cå nu existå diferen¡e
semnificative puternice între cele patru sectoare ¿i,
mai ales, cå toate cele patru de¡in o cvasiechivalen¡å
func¡ionalå, situeazå lotul în planul unei orientåri
de cre¿tere.

Pentru a scoate mai mult în eviden¡å prezen¡a
unor stiluri diferite de abordare a problemelor am
stabilit note comune pentru:

a. cele douå sectoare cerebrale (stâng + drept) –
Ra¡ionalitate;

b. cele douå sectoare limbice (stâng + drept) –
Emo¡ionalitate;

c. modul stâng de reactivitate cerebralå (CS +
LS) – Stil analitic;

d. modul drept de func¡ionare a creierului (CD
+ LD) – Stil sintetic.

Datele incluse în Tabelul 2 aratå cå, de fapt, cele
patru sectoare au o pondere relativ egalå a
func¡ionalitå¡ii corticale a negociatorului, cu o
predominan¡å oarecum superioarå a modului stâng
de func¡ionare a creierului comparativ cu cel drept,
lucru explicabil, pe de o parte, prin specificul pro-
fesional preponderent ingineresc-economic al gru-
pului care de-a lungul anilor de formare a primit
stimularea emisferei cerebrale stângi, ¿i, pe de altå
parte, cu mare probabilitate, prin preferin¡a pe care
o formeazå activitatea de negociere spre ra¡iona-
litate, stil metodic, control al comunicårii non-ver-
bale, utilizarea verbalizårii pe criterii logice etc. În
mare, acest rezultat confirmå ultima ipotezå de lucru
referitoare la dezvoltarea echivalentå a modalitå¡ilor
cerebrale.

Tabelul 2
Scoruri medii – stiluri de comunicare

B. Analiza comparativå interloturi

Pentru o compara¡ie între cele douå e¿antioane
asupra cårora ne-am centrat analiza ¿i pentru a des-
coperi asemånåri ¿i specificitå¡i datorate mediilor
profesionale de func¡ionare am apelat la semnifi-
ca¡ia diferen¡elor (testul t). A¿a cum se observå din
Tabelul 3 nu existå diferen¡e esen¡iale între cele douå
loturi. Explica¡iile converg spre relevarea valabi-
litå¡ii caracteristicilor amintite în cazul lotului ge-
neral ¿i pentru subloturile men¡ionate.

Tabelul 3
Semnifica¡ia diferen¡elor (lot public – lot privat)

Subiec¡ii respectivi, indiferent de provenien¡å ¿i
formare, sunt ,,oamenii timpului“, forma¡i prin edu-
ca¡ie asemånåtoare, care a stimulat logica, gândirea
reproductivå, memorarea etc. O altå explica¡ie
cauzalå poate fi cea legatå de numårul de subiec¡i
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întrucâtva redus, ceea ce impune în partea a doua a
studiului necesitatea extinderii e¿antionului. Re¡i-
nem aceastå posibilå cauzå ¿i vrem så vedem dacå
råmâne aceea¿i în continuarea analizei.

Din perspectiva apartenen¡ei la gen, Tabelul 4
reproduce, în linii globale, caracteristicile lotului
general. Variabila-criteriu sex nu aduce informa¡ii
suplimentare cu privire la configura¡ia cadranelor
cerebrale, ceea ce, în al¡i termeni, pledeazå pentru
o anumitå omogenitate a subloturilor experimentale,
din acest punct de vedere.

Reiese cå dominan¡a emisfericå nu este influ-
en¡atå de gen. De¿i problematica diferen¡elor inter-
emisferice bazatå pe gen nu este pe deplin cercetatå
¿i argumentatå, studii mai noi (Cerasela Tudose,
2005) privind distinc¡iile de gen în comunicare de-
monstreazå cå unul dintre aspectele validat ¿tiin¡ific
este cel legat de verbalizarea mai puternicå ¿i mai
variatå în cazul persoanelor feminine, în timp ce
bårba¡ii pot face un ,,indice“ mental al problemelor
fårå ca acestea så-i mai preocupe în mod special,
fårå dorin¡a de a le externaliza.

care fac devenirea personalitå¡ii individului (18, 19
ani) sau între acestea ¿i cele care vizeazå formarea
individualå (25-30 ani).

Dupå finalizarea acestor distinc¡ii pe criterii va-
riate, propunem ca explica¡ie ipoteticå, verificabilå
ulterior prin completarea loturilor, omogenitatea
acestora. De pildå, în cazul de fa¡å, vârsta nu influ-
en¡eazå dominan¡a sectorialå. Chiar dacå numårul
de subiec¡i care compun subloturile este relativ mic,
så nu uitåm cå existå indivizi cu performan¡e de
vârf în domeniul negocierii (sublotul 1), ceea ce
conferå validitate rezultatelor experimentale.

C. Compara¡ii cu alte loturi

Este de a¿teptat ca utilizarea chestionarului så
eviden¡ieze specificitå¡i ale e¿antionului surprinse
în cercetarea de fa¡å ¿i eventuale diferen¡e între
acesta ¿i cele din alte cercetåri. Recurgem la analiza
comparativå cu alte cercetåri cu aceea¿i probå, toc-
mai pentru a verifica permisivitå¡ile acestui instru-
ment de studiu (Tabelul 6). În primul rând, com-
para¡ia cu un lot de 24 ingineri-inventatori
(Beatrice Balgiu, 2003), a¿adar subiec¡i consacra¡i
la nivel social prin produsul de înaltå imagina¡ie al
activitå¡ii (se înscriu aici lucråri de sintezå, tratate,
inven¡ii etc.), relevå specificitatea grupului de in-
ventatori prin apartenen¡a la treapta înaltå a valorilor
medii.

În cazul negociatorilor, ceea ce se constituie o
lacunå este abilitatea scåzutå în perceperea ¿i pre-
zentarea planurilor de comunicare într-o manierå
globalå, stabilirea greoaie a analogiilor ¿i acceptårii
ambiguitå¡ilor, pe scurt, tot ceea ce este legat de
cortexul drept (t = 3,78, p = 0,000). Singura ase-
månare cu lotul de subiec¡i consacra¡i social este
cea reie¿itå din specificul rezolutiv ¿i comunica-
¡ional al sectorului limbic stâng. Activarea acestui
cadran face ca persoana så aibå controlul emo¡iilor
¿i grija pentru urmårirea unui plan al ideilor în pro-
pria discursivitate. A se re¡ine, din nou, în cazul
negociatorilor, grija pentru organizare, ordonare ¿i
planificare informa¡ionalå. Decurge de aici, a¿a cum
a rezultat ¿i din interpretarea valorilor medii, carac-
teristica prin care exceleazå lotul de negociatori:
puterea de organizare ¿i manifestarea comporta-
mentului controlat ¿i conservator.

Tabelul 4
Semnifica¡ia diferen¡elor în func¡ie de gen

Prin urmare, nu aspectele legate de con¡inutul
strategic al discursivitå¡ii fac diferen¡a necesarmente
între cele douå sexe, ci mai mult cele cantitative ¿i
de exprimare.

În tendin¡a decelårii caracteristicilor amånun¡ite
ale specialistului în probleme de comunicare con-
tractualå rezultate din cele patru sectoare stabilite
de Herrmann am analizat loturile ¿i în func¡ie de
vârsta celor implica¡i: debutan¡i (sub 35 de ani) ¿i
experimenta¡i (peste 35 de ani). Din nou, rezultatele
nu aduc distinc¡ii de grupuri (Tabelul 5). Men¡ionåm
cå nu ne-am propus prezumarea unor salturi deo-
sebite de la o tran¿å de vârstå la alta pornind tocmai
de la ideea cå achizi¡iile noi în planul abilitå¡ilor
cognitive ¿i, deci, al progreselor rezolutive sunt de
presupus, în special, în cadrul etapelor de vârstå

Tabelul 5
Semnifica¡ia diferen¡elor în func¡ie de vârstå
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Compara¡ia cu alte douå loturi alcåtuite din 27
de informaticieni ¿i respectiv 30 de ingineri pro-
iectan¡i cu lucråri foarte valoroase (Mihaela Roco,
1994, 1995) aratå, dupå inspectarea datelor (CS = 68,
CD = 74, LS = 66, LD = 72, respectiv CS = 87,
CD = 90, LS = 81, LD = 82) dominan¡a cortexului
drept ¿i a sistemului limbic drept. În viziunea lui
Herrmann aceste douå zone cerebrale corespund
stilurilor imaginativ-conceptual ¿i interpersonal-
expresiv.

Subliniem aspectul rezultat cu claritate din com-
para¡ia cu aceste ultime douå loturi ¿i anume faptul
cå subiec¡ii antrena¡i, având performan¡e profesio-
nale, de¡in un avans considerabil al intensitå¡ii nive-
lurilor medii fa¡å de lotul de negociatori.

2. Congruen¡a intradimensionalå (Analiza corela¡ionalå)

Op¡iunea noastrå pentru recurgerea la acest al
doilea procedeu de analizå a datelor a fost motivatå
de a¿teptarea unor rezultate apte så exprime con-
gruen¡a variabilelor. În Tabelul 7 am preferat så ex-
punem în cazul întregului e¿antion forma graficå a
matricei corela¡ionale pentru toate variabilele luate
în studiu, formå relevantå în vizualizarea satura¡iei

foarte înalte a corela¡iilor (cei 16 coeficien¡i sunt în
totalitate semnificativi ¿i cu intensitate înaltå – între
40 ¿i 80 – ¿i nici un coeficient nu se aflå sub pragul
de semnifica¡ie). Remarcåm o interac¡iune completå
a variabilelor (cadranele cerebrale ¿i stilurile ra¡io-
nal, emo¡ional, analitic ¿i sintetic), faptul cå acestea
se sus¡in reciproc, evolueazå interdependent ¿i în
aceea¿i direc¡ie. De asemenea, nu se constatå co-
rela¡ii negative pe întreg lotul. Acest rezultat ne aratå,
în conformitate cu modelul ¿i chestionarul de la care
am pornit, cå variabilele cerebrale sunt echilibrat
reprezentate, iar analiza corela¡ionalå este în måsurå
så confirme ceea ce am ob¡inut prin analiza primarå.
Din unghiul analizei corela¡ionale, putem avansa
ideea unei dezvoltåri promi¡åtoare pentru perspectiva
de activitate a subiec¡ilor analiza¡i. Subliniem ob¡i-
nerea de coeficien¡i de corela¡ie înal¡i între zonele
cerebrale ca un argument în plus în favoarea ac¡iunii
unitare a creierului, în cazul negociatorilor.

V. CONCLUZII ªI DESCHIDERI POSIBILE

În studiul de fa¡å privind comportamentul co-
municativ, cercetarea întreprinså pe un e¿antion de

Tabelul 6
Compara¡ie grup inventatori

Tabelul 7
Consonan¡å variabilå

Corela¡ii stiluri – cadrane cerebrale
lot negociatori
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subiec¡i specializa¡i în negociere ¿i contractare a
explorat tråsåturile modalitå¡ilor de comunicare ale
subiec¡ilor din perspectiva preferin¡elor corticale.
Metoda de cercetare s-a probat a fi adecvatå obiec-
tivului de a pune în eviden¡å efecte diferen¡iale ale
comunicårii din punctul de vedere al unor criterii
ca mediul de provenien¡å institu¡ionalå (institu¡ii
publice – institu¡ii private), apartenen¡a la gen, evo-
lu¡ia pe ani de vârstå (debutan¡i ¿i experimenta¡i).
În acest context, reamintim ipotezele de la care am
pornit: omogenitatea de gen a loturilor (ipoteza 2)
¿i participarea cvasiechivalentå a sectoarelor cere-
brale ¿i a stilisticii comunica¡ionale implicate de
acestea în actul de negociere (ipoteza 3), ipoteze
confirmate prin rezultatele studiului de fa¡å. Nu a
fost confirmatå ipoteza 1 legatå de corelativitatea
dintre un anume stil de comunicare (în spe¡å, cel
interpersonal-expresiv) ¿i performativitatea în nego-
ciere, în condi¡iile existen¡ei unui sublot de subiec¡i
cu realizåri contractuale. Din aceste rezultate se
impune ¿i necesitatea extinderii lotului în etapa ur-
måtoare a studiului, de¿i, a¿a cum aråtam mai sus,
am beneficiat de indivizi cu performan¡e analizate
din perspectiva criteriilor de supervizare a compe-
ten¡elor, ceea ce conferå, cel pu¡in teoretic, validitate
rezultatelor experimentale.

Negocierea ca proces multifazic presupune an-
gajarea extinså a func¡iilor cerebrale ¿i a tuturor
stilurilor de abordare a problemelor, simultan ¿i

succesiv. Aceasta ar însemna cå indivizii cu calitå¡i
de comunicare ar trebui så aibå disponibile la nivel
dezvoltat toate cele patru zone cerebrale.

Compara¡ia cu trei loturi de subiec¡i performan¡i
aratå situarea negociatorilor pe pozi¡ia specificului
ra¡ional ¿i a celui organizatoric-detaliat, a¿a cum
reiese din asemånarea dintre e¿antioane în privin¡a
limbicului stâng. Ca tendin¡å generalå se remarcå
o u¿oarå dominan¡å cerebralå a modului stâng de
operare ¿i o diferen¡iere mai înaltå în privin¡a cor-
texului drept. Prezen¡a moderatå a orientårii spre
globalizarea informa¡iilor, spre stilul imaginativ-
conceptual trimite la necesitatea antrenamentului
în comunicare, faptul cå subiec¡ii sunt încå la în-
ceputuri în domeniul negocierii, mai ales cå la noi
nu s-a dezvoltat formalizat latura competen¡elor co-
munica¡ionale prin training-uri adecvate ¿i elaborate
pe baza unor principii ¿tiin¡ifice.

Studiul ne conduce la relevarea urmåtoarelor
concluzii generale:

Comunicarea contractualå înaltå semnificå
dominan¡a extinså a tuturor cadranelor cere-
brale.
Considerarea preferin¡elor cerebrale se poate
constitui în pattern al optimizårii comunicårii
interpersonale, acest lucru fiind posibil deoa-
rece fiecare om are prezente în grade diferite
modalitå¡ile de func¡ionare corticalå.
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