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Cuvinte cheie
sisteme multiechipd, putere, atribuiri cauzale, climat intergrup, intentii de colaborare, aspiratii,

performanta, emotii, reglare emotionala

Capitol 1. Cadru teoretic

In cadrul primului capitol din aceasta tezi se prezintd conceptele principale abordare de-a
lungul lucrarii. Conceptele de baza sunt reprezentate de sistemele multiparty si putere. Sistemele
multiparty sunt complexe, formate din 3 niveluri — indivizi, organizati in grupuri, care
interactioneaza la nivel de sistem (Curseu & Schruijer, 2018). Aceste sisteme complexe se ocupa
de rezolvarea problemelor complexe, care nu implicd o definitie clara, directii predefinite de
rezolvare a problemei, reguli de identificare a unei solutii finale si care necesitd integrarea a

multiple puncte de vedere (Curseu & Schruijer, 2020).

In aceste conditii, o teorie care sta la baza tezei este cea a Interdependentei Sociale, care
propune existenta a doud tipuri de interdependentd — pozitiva si negativa. Cea pozitiva este cea
caracteristica sistemelor multiparty, in care o parte nu isi poate atinge scopul daca nu o fac toate

celelalte parti (Johnson & Johnson, 2011).

Al doilea concept central pentru aceasta lucrare este cel de putere, fiind vdzuta ca existenta
unei asimetrii Tn controlul resurselor (Magee & Smith, 2013), ceea ce duce la controlul celorlalte
parti implicate in situatia de colaborare (Blau, 2017). Puterea poate fi analizatd din doua
perspective — una axati pe posesie si una relationala. In cazul perspectivei posesiei, puterea are
surse clare —autoritate, acces la resurse, legitimitate (Gray & Hay, 1986; Hardy, 1994). Perspectiva
relationala pleaca de la ideea cd puterea este construita in cadrul interactiunii cu ceilalti. Astfel,
este necesar ca prima datd sa existe un grup, in care sa aiba loc procese de influenta prin care se

dezvolta puterea (Turner, 2005).



Teza de fata este formatd din patru articole care se orienteaza asupra Intelegerii dinamicii
de putere in cadrul sistemelor multiparty, dintre care un review teoretic si 3 studii empirice. Tn
rimul rand, studierea acestor elemente aduce importanta atat teoretica, cat si practica. La nivel
teoretic, teza integreaza perspective teoretice din diverse discipline, precum Pihologie Sociala,
Management, Psihologie Cognitiva sau Sociologie cu scopul a explora dinamica puterii. In al
doilea rand, nu exista un cadru teoretic care sa se orienteze specific asupra puterii in aceste sisteme
complexe. Este important sa identificam un cadru care sa poata sustine intelegerea efectelor puterii
n aceste sisteme complexe. Tn al treilea rand, puterea in sine este un factor cu efecte multiple la
nivelul interactiunii, atit pozitive, cat si negative. Intelegerea acestor efecte vine cu potential
pentru dezvoltarea unor interactiuni echilibrate. In al patrulea rand, puterea a fost studiatd din
punctul de vedere al auto-perceptiei. insi, dat fiind caracterul relational al acesteia, este posibil ca
puterea sa fie impartitd in efecte multiple, bazate pe perceptia sociala. Din punct de vedere
metodologic, Intrucat studiile se bazeaza adesea pe simuldri comportamentale, teza de fata permite
rafinarea si imbunititirea acestor simuliri. In final, la nivel practic, lucrarea permite stabilirea de
interactiuni pozitive intre participanti alaturi de recomandari pentru practicieni pentru evaluare,

diagnostic si dezvoltare.



Capitol 2. Obiectivele cercetirii si metodologia generala

Teza de fatd are ca si obiectiv general intelegerea dinamicii puterii in sisteme multiparty.

Mai specific, un obiectiv este reprezentat de intelegrea modului in care este conceptualizata
puterea in literaturd, obiectiv indeplinit prin intermediul primului studiu. Un alt obiectiv al tezei
atins de primul studiu este Intelegerea dinamicii puterii prin doud teorii relevante pentru acest
subiect - Modelul Apropiere/Inhibitie a Puterii (Keltner et al., 2003) si Teoria Distantei Sociale a
Puterii (Magee & Smith, 2013). Alt doua obiective, indeplinite de studiul a doilea, vizeaza
identificarea diferentei de performanta intre individ si grup, alaturi de intelegerea efectului direct
al puterii. Al patrulea obiectiv vizeaza icdentificarea efectelor directe ale puterii asupra dinamicii
din sistemul multiparty. Acest obiectiv este indeplinit prins studiile 2, 3, si 4. Un obiectiv final
vizeazd mecanismele puterii, obiectiv indeplinit prin studiile 3 si 4. Un obiectiv metodologic

vizeaza valodarea si dezvoltarea simuldrilor comportamentale.

Metodologia generala este formata din simulari comportamentale, un efort de a replica intr-
un format miniatural dinamica complexa a unui sistem multiparty (Curseu & Schruijer, 2018;
Flestea et al., 2017; Schruijer & Vansina, 2008; Vansina & Taillieu, 1997; Vansina et al., 1998).

in cadrul tezei se folosesc douad astfel de simulri.

Una dintre simulari implici o negociere. In aceasti situatie, 6 universititi trebuie si
negocieze impartirea unei sume de bani. Regula este ca nu pot imparti in mod egal banii, iar daca
nu se ajunge la un consens, Intreaga suma este pierdutd. Sunt trei universitati mari si trei
universitdti mici implicate in discutie, fiecare avand un scop prestabilit. Fiecare dintre
reprezentantii universitatilor primeste scurte descrieri cu nevoile si obiectivele universititii. in

aceste se ascund informatii care pot duce la potentialul integrativ (indeplinirea scopurilor tuturor)



- doud cate doua, universitatile au nevoi complementare. Astfel, In perechi, se poate renunta la o

parte din suma dorita in schimbul serviciilor de la celalalt.

A doua simulare este una bazatd pe luarea unei decizii. Simularea a implicat sase parti
reprezentative pentru mediul educational superior. Acestea au avut sarcina de a decide daca doua
articole de lege urmeaza sa fie aplicate, amanate pentru o perioada limitatd de timp sau amanate

pe termen nelimitat.



Capitol 3. Contributii originale
Studiul 1 — Dinamica diferentelor de putere in sisteme multiparty: un review sistematic
Review-ul teoretic urmareste modul in care puterea este conceptualizata in literatura
dedicata multiparty si identificarea unui cadru teoretic de analizd a efectelor puterii la nivel
emotional, cognitiv si comportamental. Pentru analiza efectelor puterii, articolul se orienteaza
catre doud perspective teoretice — Teoria Distantei Sociale a Puterii (Magee & Smith, 2013) si
Modelul Apropiere/Inhibitie (Keltner et al., 2003). Conform teoriei Teoria Distantei Sociale a
Puterii (Magee & Smith, 2013), puterea reflecta asimetria Th controlul resurselor, ceea ce are ca
rezultat dependenta celor cu niveluri mai scazute de putere fata de cei cu niveluri mai mari de
putere. Ca urmare, distanta sociala este perceputa diferit (Magee & Smith, 2013). Astfel, datorita
auto-suficientei experimentate de puternici, acestia vor percepe niveluri mai mari de distanta
sociald in comparatie cu cei cu niveluri scazute de putere. La randul sdu, acest lucru va duce la
abordari diferite in timpul interactiunii sociale (Magee & Galinsky, 2008). De exemplu, n
contextul sistemelor multiparty, distanta sociald se poate reflecta intr-o lipsa de implicare in

sarcina si obiectivele colective.

Modelul Apropiere/Inhibitie (Keltner et al., 2003) afirma ca puterea duce la consecinte
diferite in comportamentul stakeholderilor, astfel incat pentru cei cu niveluri mari de putere
sistemul de apropiere este activat, in timp ce pentru cei cu niveluri mai mici de putere sistemul de
inhibitie este activat. Activarea sistemului de apropiere duce la o abordare relationald dezinhibata,
reflectatd prin luarea de initiativa si angajarea in interactiune, ghidata de dorinta de a-si indeplini
obiectivele. Cei cu un sistem de inhibitie activat tind sa abordeze situatia cu mai multa precautie,

concentrandu-se pe amenintari si raspunzand la posibilitatea de a fi pedepsiti (Keltner et al., 2003).



Tn contextul sistemelor multiparty, Modelul Apropiere/Inhibitie (Keltner et al., 2003) ar prezice ci

actorii puternici vor fi mai implicati cu alte parti din sistem decat cu actorii lipsiti de putere.

Cele doua teorii propun efecte la nivel afectiv, cognitiv si comportamental al celor implicati
in interactiune. La nivelul dinamicii emotionale, Teoria Distantei Sociale a Puterii (Magee &
Smith, 2013) propune diferente raportate la gradul de angajare promovat de emotii, in timp ce
Modelul Apropiere/Inhibitie (Keltner et al., 2003) prezice diferente la nivelul valentei emotiilor.
Teoria Distantei Sociale a Puterii (Magee & Smith, 2013) propune si existenta unui nivel redus de

acuratete empatica.

La nivel cognitiv, ambele perspective teoretice afirma ca cei cu niveluri ridicate de putere
se angajeaza in stereotipuri si vad partile interesate cu putere scazuta intr-un mod instrumental
(Keltner et al., 2003, Magee & Smith, 2013). Cele doua teorii propun, totusi, mecanisme diferite,
cu Teoria Distantei Sociale a Puterit (Magee & Smith, 2013) fiind orientata spre abstractizare si
Modelul Apropiere/Inhibitie (Keltner et al., 2003) fiind orientat catre abilitati mai reduse de analiza
a informatiei de cdtre cei puternici datoritd imcarcdrii cognitive. Ambele teorii propun ca
mecanism motivatia redusd (Keltner et al., 2003, Magee & Smith, 2013). Teoria Distantei Sociale
a Puterii (Magee & Smith, 2013) propune, in plus, diferente percepute mai mari intre cei puternici,
comparativ cu cei mai putin puternici si nivele mai mari de incredere in cazul lor. Ambele teorii
propun un nivel mai amre de persuasiune din partea celor puternici (Keltner et al., 2003, Magee

& Smith, 2013).

La nivel comportamental, cei puternici au tendinta de a stabili scopuri (Magee & Smith,
2013) si de a arata comportamente centrate pe scop (Keltner et al., 2003, Magee & Smith, 2013).
Cei mai putin puternici prezintd o gandire mai analitica, ce poate contrabalnsa lipsa de orientare

catre fezabilitate a celor puternici (Keltner et al., 2003, Magee & Smith, 2013). In final, cele doua



teorii prezintad contradictie in ceea ce priveste nivelul de auto-control - Teoria Distantei Sociale a
Puterii (Magee & Smith, 2013) propune un nivel mai mare de autocontrol din partea celor
puternici, iar Modelul Apropiere/Inhibitie (Keltner et al., 2003) prezice un nivel mai redus al

autocontrolului.

La nivel sistemic, discutam despre 3 elemente — mutualitatea scopurilor, intrarea in campul
institutional si asumarea responsabilitatii. Cei puternici vor evita mutualitatea scopurilor, mizand
pe sacrificarea propriilor scopuri de catre cei mai putin puternci (Magee, 2020). Un mod de a evita
mutualitatea este reprezentat de excluderea unor parti, cu efecte negative asupra sistemului (Curseu
& Schruijer, 2017, Dewulf & Elbers, 2018). Modelul Apropiere/Inhibitie (Keltner et al., 2003)

prezice asumarea responsabilitatii de catre cei puternici.

Metodologie

Pentru review s-au utilizat patru baze de date (ProQuest, Scopus, Web of Science and
Google Scholar), pe baza sirului de cautare (“Multiparty collaboration” AND Power) AND
(Emotions OR “Emotional Regulation” OR “Emotional Climate” OR Aspirations OR Attributions
OR “Decision Making” OR “Decision Effectiveness” OR “Decision Comprehensiveness”. In final

fiind analizate 15 articole.

Rezultate

Rezultatele arata cd, in ultima decada, analiza puterii a trecut dinspre 0 conceptualizare
axata pe posesie, spre o conceptualizare sociald. La nivel de efecte ale puterii, s-au identificat
consecinte ale puterii atat la nivel individual, cat si sistemic. La nivel individual, rezultatele arata
cd persoanele cu nivele mai mari de putere i vad pe ceilalti dintr-o perspectiva instrumentala si in
mod stereotipic. Cei cu nivele mici de putere se vad prin lentila propriei utilitdti pentru cei

puternici. Cei puternici tind sd proceseze automat informatia, iar cei cu nivele mai mici de putere



tind sd analizeze informatia in profunzime. La nivel comportamental, cei puternici tind s preia
procesele de stabilire a scopului, alaturi de comportamente orientate catre scop. Datorita gradului
ridicat de abstractizare Tn gandire, cei puternici nu sunt preocupati de fezabilitatea strategiilor.
Acest factor poate fi contrabalansat de conflictul de sarcind si disensiunea minoritatd, pe care le
evidentiaza cei mai putin puternici. Astfel, comportamentele celor puternici si ale celor mai putin
puternici pot fi complementare. Insa, deoarece deseori interdependenta pozitiva nu este perceputa,
nivelul de colaborare scade, aparand suprimarea diversitatii (de putere), ceea ce reduce efectele
pozitive ale acesteia. La nivel sistemic, discrepanta de putere duce la nivele mai reduse de co-
reglare a scopurilor, element marcat tot de lipsa perceptiei interdependentei pozitive. Mai mult,
prin anumite comportamente de excludere sau limitare a invitatiilor la colaborare, anumiti actori

importanti sunt exclusi, ceea ce limiteaza accesul rezultatelor la cAmpul institutional larg.

Discutii

Review-ul are implicatii multiple, atat teoretice, cat si practice. La nivel teoretic, rezultatele
aratd schimbarea perspectivei asupra puterii. Acest rezultat este important deoarece trecerea
dinspre perspectiva ancorata in posesie spre o perspectiva relationala promoveaza identificarea

interdependentei pozitive, ceea ce maximizeaza rezultatele interactiunii.

Tot la nivel teoretic, rezultatele arata impactul atat pozitiv, cat si negativ al diferentelor de
putere, orientdnd atentia spre diferente rezultate din modul in care este conceptualizata puterea. O
perspectiva relationald, care promoveaza interdependenta pozitiva, va duce la deschidere mai mare
catre diversitatea de putere, ceea ce va duce la beneficii precum utilizarea gandirii analitice a celor

mai putin puternici.



De asemenea, review-ul scoate in evidenta factori din cadrul celor doua teorii propuse care
nu au fost studiati— emotii, asumarea responsabilitatii pentru rezultate si auto-control. Mai mult,

apar anumiti factori ce nu au fost inclusi in aceste teorii, dar care ar fi relevanti, precum increderea.

La nivel practic, recomandarile se indreaptd catre stabilirea unei interactiuni pozitive prin
stabilirea unei perspective relationale asupra puterii, alaturi de acceptarea diversitatii si cultivarea

Tncrederii.

Totusi, review-ul a inclus doar articole in limba engleza si s-au limitat la utilizarea celor

doua perspective teoretice, elemente ce pot fi considerate limite ale studiului.



Studiul 2 - Negociere individuala versus de grup in sisteme multiparty. Efectul puterii si al
aspiratiilor asupra rezultatului negocierilor

Pentru a lua o decizie Tntr-un context de sisteme multiparty, partile interesate trebuie sa se
angajeze in interactiuni care sa le permita s identifice (sau sa construiascd) un teren comun, astfel
incat fiecare sa 1si atinga obiectivele (Curseu & Schrujier, 2017). Dovezile recente cu privire la
rezultatele negocierilor arata ca rezultatele grupului (adica, sinergia grupului) pot fi, de fapt, direct
atribuibile variabilelor de nivel individual (Huffmeier et al., 2019). Atunci cand cei mai buni
negociatori din grup adreseaza Intrebari relevante legate de interese, procesele de grup nu aduc o

valoare suplimentara pentru rezultatele negocierilor (Hiiffmeier et al., 2019).

Mai mult, dincolo de aceste diferente interindividuale, pot aparea pierderi procesuale. O
pierdere procesuala poate fi legata de cantitatea de cunostinte din interactiune. Deoarece membrii
grupului pot decide sda se Tmpartd in subgrupuri pentru a-si optimiza eforturile de cautare a
informatiilor si pentru a explora pe deplin interesele altor parti (Gibson si Vermeulen, 2003),
fiecare membru al grupului are acces la diferite informatii. in cele din urma, chiar daca membrii
pun intrebarile relevante, grupul in ansamblu poate sd nu aiba capacitatea sau timpul de a integra
aceste informatii. In plus, conform modelului de esantionare a informatiilor (Stasser & Titus,
1985), grupurile tind sd-si concentreze discutia pe cunostintele comune, mai degrabd decat pe
cunostintele unice. In final, datoritd efectului discontinuitatii grupurilor (Insko et al., 1990), se

considera ca grupurile sunt mai agresive decat indivizii, fiind mai implicate In competitie.

Astfel, prima ipoteza afirma ca in negocierile cu mai multe echipe, grupurile obtin

rezultate mai slabe decat cei mai buni membri din echipa.

Mai departe, consideram puterea ca avand un efect important asupra rezultatelor negocierii.

Conform Teoriei Distantei Sociale a Puterii (Magee & Smith, 2013), cei cu niveluri mai mari de



putere tind sd manifeste proactivitate in procesele de stabilire a obiectivelor, formuland problema

si ludnd initiativa in incercarea de rezolvare a sa.

Astfel, a doua ipotezi afirma ca puterea organizationala (ilustratd sub forma bugetului)

are un efect pozitiv asupra rezultatelor negocierii.

Conform teoriei motivatiei prin stabilirea obiectivelor (Locke & Latham, 2002),
obiectivele dificile tind sa promoveze cele mai bune rezultate, mai ales atunci cand sunt implicate
stimulente financiare (Knight et al., 2001). Mai mult, scopurile dificile sunt percepute ca fiind mai

atractive (Locke et al., 1981), afectand pozitiv energia investita si perseverenta in fata dificultatilor.

Astfel, a treia ipoteza afirma ca nivelul aspiratuonal are un efect pozitiv asupra rezultatelor

negocierii.

Cercetari mai recente arata ca relatia dintre dificultatea obiectivului si performanta grupului
are o forma de U inversata, intrucat obiectivele foarte dificile, care nu sunt egalate de resurse, sunt
demotivante pentru grupuri (Curseu et al., 2014). Astfel, resursele disponibile (puterea) reprezinta
un factor care modereaza influenta nivelului de aspiratie asupra rezultatelor negocierilor, in sensul
cd a avea suficiente resurse poate proteja Impotriva efectului negativ al aspiratiilor nalte (Shinkle,
2002). Conform Teoriei Distantei Sociale a Puterii (Magee & Smith, 2013), cei cu nivele mai inalte
de putere tind sa aiba acces la mai multe resurse. Mai mult, cei care au nivele mai mari de putere
prezinta o gandire mai abstractd, care faciliteaza identificarea de strategii multiple trans-
situationale, mai ales datoritd faptului ca cei cu nivele mai mari de putere nu tin cont de

fezabilitatea planurilor (Magee & Smith, 2013).

Astfel, a patra ipoteza afirma ca puterea accentueaza efectul pozitiv al aspiratiilor asupra

rezultatelor negocierii.



Metodologie
Studiul s-a derulat asupra a 171 de participanti (145 femei si 26 barbati) cu o medie a
varstei de 20.7 ani (sd = 2.54). Participantii au fost alocati aleatoriu in 60 de grupuri care au luat

parte la zece runde de simulare, fiecare incluzand sase grupuri.

Ca si procedura, participantii s-au implicat intr-o simulare comportamentala bazata pe
exercitiul propus de Mallinger (1999). Sarcina s-a derulat in conformitate cu metodele ce vizeaza
studierea sinergiei, prima parte fiind dedicata performantei individuale, urmata de o etapa de grup.
Fiecare simulare a implicat o sarcind de negociere care trebuia desfagurata intre reprezentantii a
sase universitati care au fost instruiti cd un filantrop este dispus sa doneze 30 de milioane de dolari.
Sarcina lor este sa discute si sa decida modul de impartire a sumei in asa fel incat fiecare parte
interesata sa fie de acord, cu conditia ca, daca nu se ajunge la un acord in timpul disponibil, intreaga

suma va fi pierdutd. De asemenea, o regula elimina posibilitatea de a imparti suma in mod egal.

Masurdtorile au vizat mdsurarea obiectivd a sumei obtinutd dupd fiecare rundd de
negociere, alaturi de evaluarea puterii fiecarei parti printr-o procedura round-robin. Pe baza
procedurii round-robin, am calculat doi indicatori de putere: puterea auto-evaluatid (puterea
evaluata de fiecare dintre partile interesate participante) si puterea evaluata de ceilalti (nivelul
mediu de putere evaluat de toate celelalte parti in fiecare simulare, excluzand puterea

autoevaluata).

Puterea a fost manipulata la doua niveluri — putere inaltd si putere redusa. Aspiratiile au
fost manipulate la 3 niveluri — mici, medii, mari. Pentru a verifica manipularile am efectuat o
analizi MANOVA. Pentru ntrebarea referitoare la buget, manipularea puterii are un efect
semnificativ F(1.154) = 91,87 (p <.001), n* = .37, n = 1. Efectul manipularii aspiratiilor a fost, de

asemenea, semnificativ pentru nivelul marimii bugetului raportat (F(1.154) = 5,20 (p =.007),n?> =



.06, T = .82), iar efectul de interactiune al puterii organizationale si al nivelului de aspiratie a fost
de asemenea semnificativ (F(1,154) = 5,23 (p = .006), n* = .06, © = .83) aratand ca pentru
dimensiunea bugetului, cele doud manipulari nu au fost ortogonale. Pentru intrebarea privind
rezultatul asteptat al negocierii, efectul manipularii aspiratiei a fost semnificativ F(1,154) = 11,71
(p<.001),n*=.13,t=.99, aratdnd ca manipularea aspiratiei a fost eficientd. Totusi, efectul puterii
organizationale asupra castigului asteptat a fost de asemenea semnificativ (F(1.154) = 168,72 (p <
.001), n* = .52, n= 1) si efectul de interactiune intre organizatia. puterea si nivelul de aspiratie au
fost de asemenea semnificative (F(1.154) = 70,89 (p < .001), n> = 48, = = 1), aratand ca

manipularea puterii organizationale a supraponderat manipularea nivelului de aspiratie.

Rezultate
Deoarece studiul urmareste aspecte legate de sinergie, testarea ipotezelor s-a facut pentru

sinergie puternicd (compararea celui mai bun individ din grup cu grupul) si pentru sinergia slaba

(compararea mediei individuale cu grupul).

Pentru sinergia slaba, analizele ANCOVA nu arata o diferenta semnificativa ( F(1,53) =
.05 (p=.82),n>=.001, © =.06), prin urmare Ipoteza 1 nu este sustinutd. Analizele noastre arata o
interactiune semnificativa a factorului intra-subiect cu dimensiunea grupului (F(1,53) = 7,06 (p =
.01),n?>=.12, n =.74). Efectul marimii bugetului este semnificativ (F(1,53) =46,69 (p <.001), n?
= 47, n=1), la fel cel al aspiratiilor (F(1,53) = 3.87 (p =.027), n*> = .13, n = .68). Interactiunea
dintre nivelul de aspiratie si dimensiunea organizationala este de asemenea semnificativa F(1,53)

=17,45 (p=.001), n> = .22, = = .93. Efectul de interactiune se poate vedea in figura 1.
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Figura 1. Efectul de interactiune intre putere si aspiratii pentru sinergie slaba
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Pentru singergie puternica, rezultatele reproduc efectele anterioare, dar in acest caz efectul
factorului n intra-subiecti este semnificativ (F(1,53) = 13,05 (p =.001), n>= .20, = = .94). Efectul
madrimii bugetului este semnificativ F(1,53) = 49,79 (p < .001), n* = .48, n =1, sustinand Ipoteza
2. Tn plus, efectul aspiratiilor este semnificativ F(1,53) = 5.22 (p =.009), n2 = .17, = = .81 (sustin
ipoteza 3) si interactiunea lor este de asemenea semnificativa F(1,53) = 13.15 (p <.001), n?>= .33,

n = 1, sustinand astfel ipoteza 4. Efectul de interactiune se poate vedea in figura 2.
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Figura 2. Efectul de interactiune intre putere si aspiratii pentru sinergie puternica

Discutii

Rezultatele discutate mai sus au mai multe implicatii teoretice si practice. In ceea ce
priveste implicatiile teoretice, studiul este primul care testeaza direct sinergia puternica si slaba in
negocierile multiparty, aratand ca grupurile nu dau rezultate mai bune in comparatie cu cei mai
buni negociatori individuali. Mai mult, contribuim la literatura despre putere (Magee & Smith,
2013), ardtand ca accesul la resurse (asa cum este ilustrat de dimensiunea bugetului) creste
rezultatele negocierilor. Addugam, de asemenea, literaturii despre motivatie (Locke & Latham,
2002), aratand ca aspiratiile mari au efecte pozitive, mai ales atunci cand acestea sunt egalate cu

accesul la resurse substantiale.

Principala implicatie practica a rezultatelor noastre se referd la delegarea indivizilor

comparativ cu grupuri in negocierile cu mai multe echipe. Conform rezultatelor prezentate,



recomandam strategia de a trimite cel mai bun negociator in calitate de reprezentant, echipat cu
deprinderi de adresare a intrebarilor, si anume intrebari legate de interese (Hiiffmeier et al., 2019).
De asemenea, este important ca obiectivele setate sa fie Tnalte, dar negociatorii sd fie echipati cu

resursele necesare pentru a le indeplini.

Studiul are si o serie de limite, printre care esantionul format din studenti si realismul

sarcinii.



Studiul 3 - Perspectiva atributionali a puterii in negocierile multiparty

Puterea reflecta un acces asimetric la resurse valorizate social si implicd capacitatea de a
influenta alti participanti prin controlul acestor resurse dezirabile (Anderson & Brion, 2014). Intr-
un cadru de colaborare multiparty, in care indivizii se angajeaza in interactiuni intra si inter grup
pentru a rezolva sarcina, nivelul de putere detinut de diversi participanti in sistem ar putea fi
explicat printr-un proces de perceptie sociald si inferentd socialda. Ca atare, actorii din sistemele
sociale se angajeaza intr-un proces de perceptie sociala cu privire la puterea pe care ei si altii 0 au
in acel sistem (Reeder & Brewer, 1979). Ne bazam pe analiza componentiald a perceptiei
interpersonale (Kenny et al.,2006) si modelul relatiilor sociale (Kenny si Albright, 1987; Kenny,
1994) care fac distinctie intre evaluarile actorilor si ale partenerilor in interactiunile interpersonale
pentru a argumenta ca perceptia puterii in negocierile multiparty reprezinta un proces de perceptie
interpersonald cu trei componente. Astel evaludm putere din 3 perspective — putere auto-atribuita,

putere atribuita celorlalti si putere atribuitd de catre ceilalti.

Pornind de la modelul apropiere/inhibitie al puterii (Keltner et al., 2003) si perspectiv de
auto-promovare (Pfeffer & Fong, 2005) sustinem ca puterea influenteaza atribuirile cauzale care

au loc cu privire la rezultatul final.

Conform modelului apropiere/inhibitie (Keltner et al, 2003), cei cu niveluri ridicate de
putere au un sistem de apropiere activat, care se caracterizeaza prin comportamente dezinhibate,
emotii pozitive si procesare automati a informatiilor. In consecinti, acestia tind si fie mai
proactivi, luand initiativa in interactiuni si negocieri. Dimpotriva, cei cu niveluri scazute de putere
au un sistem de inhibitie activat care duce la inhibitie, vigilentd si mai multe emotii negative. In

consecinta, comportamentul lor in interactiuni este mai precaut si restrans.



Nivelurile ridicate de efort rezultate din comportamentele mai proactive ale celor cu
niveluri ridicate de putere vor fi percepute ca semnale de efort investit spre rezultat. Astfel,
grupurile puternice se vor percepe ca fiind cauza rezultatului, ducand la atribuiri cauzale interne.
Tn schimb, a-i percepe pe ceilalti ca fiind mai puternici duce la o atribuire cauzali externa din cauza

dependentei percepute si a lipsei de actiune.

Conform perspectivei de auto-promovare (Pfeffer & Fong, 2005), actorii sociali au dorinta
de a se percepe sine si actiunile, trasaturile si atitudinile proprii ca pozitive. O parte importanta a
acestui efect este cd actorii sociali au tendinta de a-si asuma responsabilitatea pentru rezultatele
pozitive. Avand in vedere ca grupurile puternice manifesta deja comportamente mai orientate spre
rezultate, pentru a mentine emotiile pozitive la un nivel Inalt, vor tinde sa-si supraestimeze
contributia si si subestimeze contributia celorlalti. In schimb, perceperea altor grupuri ca fiind
puternice va duce la alte elemente ale efectului de auto-imbunatatire - afilierea cu actori sociali cu
putere superioara (Pfeffer & Fong, 2005). Mai precis, ei vor recunoaste contributia celor vazuti ca

fiind puternici pentru a-si asigura o pozitie privilegiata in ochii lor.

Perceptiile asupra nivelurilor ridicate de putere detinute de cei implicati in colaborare vor
fi asociate cu o participare sporita, atribuiri interne pentru rezultate si, prin urmare, un sentiment
crescut de control. Atunci cand grupurile puternice se considera responsabile pentru rezultat (adica
fac atributii interne), sunt constiente cd trebuie sa ia in considerare si celelalte grupuri in timpul
negocierilor. In acest fel, eforturile lor se vor transpune in perceptia unui climat intergrup pozitiv
si In dorinta de a se angaja in continuare in relatii de colaborare. Cu toate acestea, daca partile
interesate fac atributii externe pentru rezultate (cum este cazul grupurilor mai putin puternice),

interactiunile viitoare nu sunt percepute ca fiind sub controlul lor (Weiner, 1985) si, in consecinta,



el sunt susceptibili de a percepe climatul intergrup ca amenintatoare si va fi mai putin probabil sa

se angajeze n colaborarea viitoare.
In consecinti, propunem urmitoarele ipoteze:

Ipoteza 1. Puterea autoevaluatd (H1la) si puterea atribuitd de altii (HI1b) sunt asociate
negativ cu atribuirile externe pentru rezultate. Puterea atribuitd celorlalti este asociatd pozitiv cu

atribuirile externe pentru rezultatele intergrupurilor (H1c).

Ipoteza 2. Asocierea puterii autoevaluate (a), a puterii atribuite de altii (b) si a puterii
atribuite celorlalti (c) cu climatul intergrup si intentii viitoar de colaborare este mediata partial de

atribuirile externe.

Metodologie
Studiul a inclus 113 masteranzi, cu o varsta medie de 22 de ani. Au fost organizati in 30 de

grupuri distribuite in mod egal in cinci simulari.

Participantii au luat parte la simuldri in care trebuie s decida cum sa impartd o suma de
bani. Simularile au fost compuse din doua parti. in prima parte, grupurile au fost puse intr-o situatie
competitivd In care 1i s-a spus ca doar un grup poate primi banii si trebuiau sa prezinte un pitch
pentru a convinge un filantrop sa le inméaneze suma de bani. Apoi au fost mutati intr-un cadru

mental axat pe cooperare, in care trebuie sa decida impreuna cum sa imparta suma de bani primita.

Puterea a fost evaluatd cu un singur item si o procedura round robin, evaluidnd puterea

propriului grup, precum si nivelul de putere pentru toate celelalte grupuri din simulare.

Atribuirile cauzale au fost mdsurate cu un singur item, unde un scor mare este indicativ

pentru atribuiri externe si un scor scazut este indicativ pentru atribuiri interne.



Climatul intergrup a fost evaluat cu un singur item, unde un scor scazut este reprezentativ

pentru un climat amenintator si un scor mare este reprezentativ pentru un climat intergrup pozitiv

Intentiile viitoare de colaborare au fost evaluate cu un singur item, un scor scdzut indicand

nicio intentie de colaborare viitoare si un scor mare indicand intentii viitoare de colaborare.

Rezultate
In urma verificarii posibilitatii de a agrega datele, am mers catre testarea ipotezelor. Am

utilizat doud modele, unul cu datele centrate la nivel de medie si unul cu datele centrate la nivel de
simulare. Pentru a testa ipotezele directe am uitlizat Mixed Models in SPSS. Ipotezele H1a, H1b
si Hlc sunt pe deplin sustinute de date. Puterea atribuita de ceilalti prezice In mod negativ, dar
doar marginal semnificativ atribuirile externe (in Modelul 1: B = -0.23, SE = 0.12, p = .06; in
Modelul 2: B=-0.27, SE =0.12, p=.05). Puterea atribuita celorlalti a prezis pozitiv si semnificativ
atribuirile externe (in Modelul 1: B =0.19, SE = 0.07, p = .008; in Modelul 2: B =0.17, SE = 0.07,
p = .02), in timp ce puterea auto-atriburita a prezis negativ, semnificativ atribuirile externe (in

Modelul 1: B =-0.14, SE = 0.05, p =.004; in Modelul 2: B =-0.13, SE = 0.05, p = .006).

Pentru a testa ipotezele de mediere am utilizat Macroul MLmed in SPSS (Rockwood &
Hayes, 2017). Dintre efectele indirecte testate, doar doua au fost semnificative (Tabel 1). Primul
efect indirect semnificativ (efect = -0,08, SE = 0,05, 95 % CI= [- 0,19; - 0,01] este medierea
intragrup a atribuirilor externe in relatia dintre puterea atribuita celorlalti si viitoarele intentii de
colaborare.mA doua mediere semnificativa a fost efectul indirect inter-grup al puterii atribuite de

ceilalti asupra climatului intergrup (efect = - 0,16, SE = 0,10, 1C 95% [-0,40; - 0,002] .



Tabel 1. Prezentare generala a efectelor indirecte

Intra Inter

Cale Efect 95% ClI Efect 95% CI

Indirect Indirect

(SE) (SE)
Putere atribuita celorlalti—Atribuiri  -0.08* [-0.19; -0.01] -0.001 [-0.10;0.10]
externe—Intentii de colaborare (0.05) (0.05)
Putere atribuita de 0.57 [-10.70; 12.41] 0.004 [-0.14;0.15]
ceilalti—Atribuiri externe— Intentii  (5.60) (0.07)
de colaborare
Putere auto-atribuita—Atribuiri  0.08 [-0.43; 0.66] 0.001 [-0.06;0.06]
externe—Intentii de colaborare (0.26) (0.03)
Putere atribuita celorlalti—Atribuiri  0.04 [-0.01;0.12] -0.02 [-0.28; 0.23]
externe—Climat intergrup (0.04) (0.12)
Putere atribuita de -0.31 [-7.80;6.58] -0.16* [-0.40; -0.002]
ceilalti—Atribuiri externe— Climat (3.3) (0.10)
intergrup
Putere auto-atribuita—Atribuiri  -0.05 [-0.42;0.26] -0.06 [-0.18;0.02]
externe—Climat intergrup (0.16) (0.05)

Note: * p < .05 (efectele semnificative sunt prezentate ingrosat)

Discutii

Aceste rezultate au implicatii multiple. In ceea ce priveste perspectivele teoretice, acest

studiu se adauga literaturii despre putere, oferind o viziune alternativa, fenomenologica asupra

puterii, descriind puterea ca fiind atribuitd sinelui, atribuitd altora si atribuitd de altii. Analizele

noastre pe mai multe niveluri aratd ca cele trei forme de putere explorate in studiul nostru

influenteaza atribuirile si, In cele din urma, intentiile de colaborare si perceptiile asupra climatului

intergrup in moduri complexe. La nivel practic, acest studiu poate oferi o baza pentru interventii

care vizeaza gestionarea diferentelor de putere in sistemele multigrup. Mai mult, acest studiu poate

incuraja practicienii sa includa evaluari round-robin pentru putere in grupurile de lucru, avand in

vedere cd pot evidentia diferente subtile Tn dinamica echipei.



La nivel de limite ale studiului, ne putem raporta la esantionul format din studenti,

utilizarea auto-raportarii pentru masuratori si designul simularii comportamentale.



Studiul 4 - Sunt stakeholderii puternici mai fericiti? Un test empiric al modelului
apropiere/inhibitie in contextul sistemelor colaborative multiparty

Conform modelului apropiere/inhibitie, indivizii cu niveluri mai mari de putere prezinta un
sistem de apropiere activat, care se caracterizeaza prin comportament dezinhibat, emotii pozitive
si procesare automata a informatiilor. Un motiv pentru aceste niveluri mai ridicate de activare
poate fi numarul redus de constrangeri sociale impuse indivizilor puternici si expunerea la mai
multe resurse, care sunt, de asemenea, sub controlul lor (Keltner et al., 2003). Modelul in sine
propune si ideea conform careia cei cu nivele mai mari de putere au tendinta de a experimenta

emotii pozitive, iar cei cu nivele mai mici de putere experimenteaza emotii negative (Keltner et

al., 2003).

Intrucat sistemele cu mai multe echipe sunt compuse din mai multi stakeholderi care
interactioneaza, nivelurile de putere auto-raportate nu sunt singurele relevante. Partile interesate
cu putere redusa acorda atentie obiectivelor celor puternici, cdutand posibile modalitdti de a-si
integra propriile obiective cu ale lor (Keltner et al., 2003). Tradusd in comportamente,
stakeholderii puternici pot percepe aceasta validare cu privire la statutul lor, conducénd la emotii
pozitive. Mai mult, atunci cand indivizii cu putere redusa ii recunosc pe ceilalti ca fiind puternici,

isi dau seama de constrangerile impuse (Keltner et al., 2003), ceea ce duce la emotii mai negative.
Prin urmare, propunem urmatoarele ipoteze:

H1: Puterea autoevaluata (H1a) si puterea atribuitd de altii (H1b) sunt asociate pozitiv cu emotiile

pozitive. Puterea atribuita celorlalti este asociata negativ cu emotiile pozitive (HIc).

H2: Puterea autoevaluata (H2a) si puterea atribuitd de altii (H2b) sunt asociate negativ cu emotiile

negative. Puterea atribuita celorlalti este asociatd pozitiv cu emotiile negative (H2c).



Indivizii nu sunt pasivi in fata emotiilor, utilizand strategii precum reevaluarea cognitiva,
care se concentreaza pe operarea pe antecedente, sau suprimarea, care este o strategie concentrata
pe raspuns (Goldin et al.,2008). Reevaluarea este legata de reducerea emotiilor negative si de
promovarea emotiilor pozitive (McRae et al.,2012), in timp ce suprimarea vizeaza lipsa afisarii

emotionale, care este costisitoare la nivel emotional (Jackson et al.,2000; Gross, 2002).

Deoarece cei care au nivele mai inalte de putere tind sa fie mai proactivi, mai sensibili la
recompense si mai dezinhibati (Keltner et al., 2003), este posibil ca Strategia catre care se
orienteaza sa fie, mai degrabd, cea axata pe re-evaluare, si mai putin pe suprimare. Deoarece cei
cu nivele mai reduse de putere tind sa fie reactivi la mediu si orientati catre pericole si pedepse,

este mai probabil ca ei sa se implice in suprimare si mai putin in re-evaluare.

Astfel, propunem urmatoarele ipoteze:

H3: Relatia puterii autoevaluate (H3a), a puterii atribuite de ceilalti (H3b) si a puterii celorlalti

altora (H3c) cu emotiile pozitive este mediata partial de reevaluare.

H4: Relatia puterii autoevaluate (H4a), a puterii atribuite de ceilalti (H4b) si a puterii atribuite

celorlalti (H4c) cu emotiile pozitive este mediata partial de suprimare

HS5: Relatia puterii autoevaluate (H5a), a puterii atribuite de ceilalti (H5b) si a puterii atribuite

celorlalti (H5c) cu emotiile negative este mediata partial de reevaluare.

H6: Relatia puterii autoevaluate (H6a), a puterii atribuite de ceilalti (H6b) si a puterii atribuite

celorlalti (H6¢) cu emotiile negative este mediata partial de suprimare

Reglarea emotionala la nivel de echipd reprezinta capacitatea membrilor echipei de a-si

gestiona emotiile astfel incét sa se poata concentra asupra scopurilor si obiectivelor echipei (Lin



et al., 2013). Cei cu niveluri mai mari de putere au activat sistemul de apropiere, ceea ce presupune
orientarea catre obiectivele echipei si actionarea in directia acestora (Keltner et al., 2003). Acest
lucru ar putea insemna cd echipele puternice vor gasi strategii adecvate pentru a gestiona emotiile,
astfel incat s 1si poata atinge obiectivele si sa fie capabile sa se angajeze in conflicte de sarcini
fara consecinte negative. Mai mult, cei cu nivele mai reduse de putere tind sa se implice in
comportamente de evitare, fiind mai putin probabil ca acestia sa se implice in reglarea emotiilor

echipei.

Prin urmare, propunem urmatoarele ipoteze:

H7: Relatia puterii autoevaluate (H7a), a puterii atribuite de ceilalti (H7b) si a puterii atribuite

celorlalti (H7¢c) cu emotiile pozitive este mediata partial de reglarea emotionala a echipei.

H8: Relatia puterii autoevaluate (H8a), a puterii atribuite de ceilalti (H8b) si a puterii atribuite

celorlalti (H8¢) cu emotiile negative este partial mediatd de reglarea emotionald a echipei.

Metodologie
La acest studiu au participat 239 de participanti, 196 de femei si 43 de barbati, cu varsta
medie de 22,64 (sd = 3,83). Participantii au format 54 de grupuri distribuite in mod egal in noua

simuldri de negociere.

Procedura de simulare a fost conforma cu simulérile comportamentale care implicd mai
multe parti (Curseu si Schruijer, 2018; Flestea et al.,2017; Vansina et al.,1998). Sarcina de
simulare a presupus interactiunea intre reprezentanti ai organizatiilor implicate in deciziile
educationale din Romaénia. Acestia au avut sarcina de a decide dacd doud articole de lege
educationala (privind clasamentul universitatilor si finantarea universitatilor) ar trebui adoptate

imediat, amanate sau eliminate.



De-a lungul simularii, s-au colectat date de la participanti in patru timpi.
Datele despre putere au fost colectate printr-o procedura round robin cu un singur item.

Emotiile pozitive si negative au fost evaluate folosind scala PANAS (Watson et al.,1988).
Scala este compusa din 20 de itemi in total, 10 pentru emotii pozitive si 10 pentru emotii negative.
Pentru emotiile pozitive, valorile Alpha Cronbach pentru consistenta internd au variat intre 0,90 si

0,92, iar pentru emotiile negative, valorile au variat intre 0,76 si 0,80.

Pentru reevaluare si suprimare, am folosit chestionarul de reglare a emotiilor (ERQ) (Gross
& John, 2003). Scala este compusa din 10 itemi, dintre care sase masoara reevaluarea. Pentru

suprimare, Alpha Cronbach a avut o valoare de 0,78 si pentru reevaluare a fost 0,81.

Pentru reglarea emotionald in echipa am folosit itemi pentru reglarea emotionala in echipa
din scala de inteligentd emotionald in echipa propusd de Curseu si colaboratorii (2012). Scala a

fost compusa din sapte itemi. Intervalul pentru Alpha Cronbach a fost de la 0,72 1a 0,78.

Rezultate
Inainte de a ne implica in testarea ipotezelor, am verificat masura in care agregarea la nivel

de echipa este posibild. ICC (1 si 2) si RwG nu au sustinut agregarea la nivel de echipa.

Pentru a testa ipotezele 1 (ala ¢) si 2 (a la ¢) am folosit o procedurda mixed-models in SPSS
cu o intercept aleatoriu. Numai ipoteza la este sustinuta de date. Puterea auto-atribuita a prezis in
mod semnificativ pozitiv afectul pozitiv (B= 0,08, SE=.02, p = .000). Ipotezele 1b, 1c, 2a, 2b, 2¢c

nu au fost sustinute de analizele datelor.

Pentru a testa ipotezele de mediere, am analizat in continuare doar datele pentru puterea

autoatribuitd, avand 1n vedere cd aceasta a fost singura cu efect direct semnificativ, doar pentru



emotiile pozitive. Astfel, am testat daca relatia directd dintre puterea auto-atribuitd si afectul
pozitiv este explicata prin reevaluare (3a), suprimare (4a) si reglarea emotionald a echipei (7a).
Am folosit Macro-ul MLmed SPSS (Rockwood & Hayes, 2017) pentru reglarea emotionala si

Macro-ul PROCESS pentru reevaluare si suprimare.

Un singur efect de mediere a fost semnificativ. Efectul indirect semnificativ a fost medierea
intre grupuri (timpi) a regldrii emotionale de grup asupra relatiei dintre puterea autoatribuitad si
emotiile pozitive (efect = 0,05, SE = 0,01, IC 95% [0,02; 0,08]). Figura 3 prezinta rezumatul

rezultatelor analizelor de mediere.

Figure 3. sumarizarea rezultatelor analizei de mediere
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Note: coeficientii nestandardizati sunt prezentati In model, coeficientii pentru efectele intre grupuri

sunt prezentati in paranteze. Tp <.10. * p <.05. ** p <.01. ***p<.001

Discutii
Studiul propus are implicatii multiple, atat la nivel teoretic, cat si practic. In primul rand,
adaugam la literatura orientata catre putere prin analiza puterii intr-un mod aliniat cu perspectiva

perceptiei sociale (Kenny, 1994). In al doilea rand, testim direct propunerea modelului



apropiere/inhibitie (Kelter et al., 2003) cu privire la modul in care puterea este legata de emotii in
sisteme multiparty. Aratam ca nivelurile ridicate de putere sunt legate de emotiile pozitive, asa
cum afirma modelul. Cu toate acestea, relatia dintre putere si emotiile negative nu a fost sustinuta
de datele noastre. Intrucat puterea a fost conceptualizatd dintr-un punct de vedere relational,
studiile viitoare ar putea viza explorarea rolului jucat de definitia puterii Tnh aceste dinamici
emotionale. In al treilea rAnd, am testat potentiale mecanisme explicative pentru efectul pe care
puterea il are puterea asupra emotiilor, mecanisme legate de reglarea emotiilor — evaluare,
suprimare si reglare emotionald in echipa. La nivel practic, rezultatele pot oferi o bazd pentru
intelegerea puterii si a efectelor acesteia, intervenind in acelasi timp In promovarea tehnicilor de

management emotional pozitiv.

Limitele studiului se orienteaza cétre tipul de participanti si structura sarcinii.



Capitolul 4. Concluzii generale si discutii generale
Implicatii teoretice

Tn primul rand, am fost interesati de modul in care puterea este conceptualizata in astfel de
sisteme complexe. Perspectiva dominanta s-a schimbat Tn timp — studiile anterioare se
concentreaza asupra puterii ca posesie, in timp ce literatura mai recentd vede puterea dintr-0
perspectiva relationala. Astfel, chiar daca partile interesate intrd in situatia de colaborare cu
anumite niveluri inerente de putere, aceasta se poate schimba. Pentru a-si asigura pozitia, partile
puternice trebuie sa se implice in interactiune si sa colaboreze cu ceilalti. De partea celor cu
niveluri mai mici de putere, viziunea relationald a puterii poate avea un efect pozitiv, deoarece

acestia nu sunt trebuie sa depinda de cei care sunt puternici.

Alaturi de investigarea conceptualizarii puterii, un alt obiectiv al tezei s-a concentrat pe
identificarea unui cadru teoretic care ar putea fi utilizat pentru studii viitoare in sisteme de
colaborare multiparty. Am identificat mai intai cateva aspecte pozitive si negative importante ale
puterii. De exemplu, nivelurile ridicate de putere sunt importante pentru formularea obiectivelor
si a strategiei (Olekalns & Smith, 2007; Curseu & Schruijer, 2020). Cei cu niveluri scazute de
putere prezintd o contributie importanta prin conflict de sarcina si disensiune (Flestea et al.,2017).
De asemenea, am identificat un efect potential de interactiune intre intentie si efectul persuasiunii
asupra partilor cu putere redusd. Deoarece partile puternice tind sa fie mai convingatoare (Keltner
et al., 2003), astfel de incercari de influentare ar putea actiona ca o sabie cu doud taisuri, in functie
de intentiile fata de ceilalti. Din efectele negative negativa, am identificat comportamente care
dauneazd dimensiunii integrative a rezultatelor colaborative. Dupa cum arata Curseu si Schruijer

(2020), partile puternice ii pot exclude pe cei cu niveluri scazute de putere.



Am identificat, de asemenea, unele zone de conflict intre cele doud teorii care nu au fost
inca investigate, precum emotiile si autocontrolul. In cel de-al patrulea studiu, am folosit aceasti
perspectiva teoretica, analizand relatia dintre putere si emotii. In plus, am identificat elemente pe
care doar una dintre teorii le abordeaza — precum atribuirile cauzale. Aceasta observatie a servit

drept baza pentru cel de-al treilea studiu din teza.

Mai mult, in ceea ce priveste scopul analizei dinamicii de putere, am identificat elemente
care au fost trecute cu vederea de aceste douad teorii (Teoria distantei sociale (Magee & Smith,
2013) si Modelul de abordare/inhibitie (Keltner et al., 2003)). O variabila care a aparut in analiza

a fost increderea (Hardy & Phillips, 1998; Olekalns et al., 2007; Flestea et al., 2017).

Un al treilea obiectiv pe care I-am propus a fost intelegerea efectului utilizarii grupurilor,
comparativ cu indivizi. Acest obiectiv adreseaza un gol important in literatura, deoarece diferenta
dintre rezultatele individuale si cele de grup in negocierea multiparty este incd slab inteleasa
(HUffmeier et al, 2019). Rezultatele celui de-al doilea studiu au ardtat ca, in situatiile in care
potentialul integrativ al negocierii nu este transparent si partile trebuie sa se angajeze in explorare

pentru a-1 gasi si defini, indivizii pot performa mai bine decat grupurile.

O a patra implicatie teoretica rezida in investigarea efectului direct pe care puterea 1l are
asupra rezultatelor interactiunii. Mai mult, intrucdt am conceptualizat puterea ca marime a

bugetului, evidentiem importanta accesului la resurse.

In plus, am fost interesati de alte rezultate asupra cirora puterea ar putea avea un impact.
Astfel, am aratat importanta puterii la nivelul atribuirilor cauzale si la nivelul emotiilor. In mod
interesant, daca pentru atribuirile cauzale a fost evident un efect al puterii vazute prin perspectiva

perceptiei sociale, pentru emotii Nu.



Scopul teoretic final a fost legat de mecanismele explicative ale efectelor puterii asupra
viitoarelor intentii de colaborare ale partilor interesate implicate in sistemele multiparty.
Rezultatele au aratat, In ciuda lipsei de putere, daca este vazutd ca relationald, partile interesate
sunt motivate sd depaseasca status quo-ul si sa-si schimbe propriile pozitii. Am mai aratat ca,
atunci cand ceilalti sunt vazuti ca fiind puternici, Se implica in atribuiri interne, ceea ce ii face sa
perceapa climatul ca pozitiv. Ultimul studiu a oferit un raspuns cu privire la experientele
emotionale in colaborarea multiparty, aratind ca reglarea emotionald de grup joaca un rol

important n explicarea relatiei dintre putere si emotiile pozitive.

Implicatii metodologice
In ceea ce priveste implicatiile metodologice, studiile de fata reprezinta un efort de validare
a utilizarii simuldrilor comportamentale pentru a surprinde procesele si dinamica in medii

complexe, care sunt greu de observat in medii mai realiste.

In al doilea rand, abordarea noastra structurati a implicat un nivel initial clar de putere (de
exemplu, avand un anumit buget). Acest lucru ne-a permis sa observam prin indicii obiective cum
nivelurile de putere au avut o influentd asupra rezultatelor negocierilor (de exemplu, dimensiunea
bugetului, dimensiunea universitatii). Mai mult, addugarea unei structuri mai mari sarcinii asigura
o intelegere comuna a problemei in cauza, permitdnd interactiunii sd se deruleze intr-o directie

stabilita.

Implicatii practice

Din punct de vedere practic, teza oferd mai multe directii pentru practicieni, manageri si
facilitatori care lucreaza cu astfel de sisteme. In primul rand, stiind ¢4 viziunea asupra puterii poate
modula dinamica puterii intr-un astfel de context, practicienii ar putea alege sa incadreze puterea

dintr-o perspectiva relationala.



In al doilea rand, am aratat ca grupurile nu sunt neaparat mai bune decat indivizii, ceea ce
poate ghida deciziile viitoare privind alegerea reprezentantilor intr-o situatie de colaborare. Mai
mult, rezultatele ghideaza cédtre importanta oferirii resurselor necesare pentru a face fata cerintelor

dintr-o situatie complexa.

Tn al treilea rand, rezultatele tuturor celor patru studii discuti elemente care ar trebui luate
in considerare la pregatirea situatiei de colaborare. Dupa cum a aratat review-ul sistematic,
increderea joaca un rol important in aceste contexte. Practicantii ar trebui sa tind cont de aceasta
idee si si depuni eforturi pentru a construi increderea inainte de a incepe colaborarea. In plus,
rezultatele privind mecanismele explicative ale puterii au un rol important in practica. Intelegand
rolul pe care atribuirile cauzale il joaca in intentiile de colaborare si in climatul intergrup,
practicienii ar putea face vizibile contributiile partilor cu putere redusa, pentru a incuraja si mai
mult implicarea acestora. Mai mult, rezultatele privind importanta reglarii emotionale de grup
indica invatarea partilor cum sa gestioneze emotiile care pot fi un obstacol in calea atingerii

scopului.

Rezultatele noastre ar putea fi indreptate catre cei care ocupa pozitii de conducere, deoarece
sunt perceputi ca avand niveluri ridicate de putere. Exista discrepante clare de putere intre lider si

subalternii lor, care pot duce la rezultate si performante de colaborare suboptime.

Instrumentele pe care le-am folosit pot avea implicatii importante pentru practica.
Deoarece am folosit 0 procedura round-robin pentru evaluarea puterii, am aratat ca aceasta metoda
poate ajuta la identificarea dinamicilor subtile privind diferitele fenomene relevante. Aceasta

metoda poate ghida si oferirea de feedback 360.



In cele din urma, prezenta tezi de doctorat poate incuraja practicienii si integreze simulari
comportamentale atunci cand se confrunti cu anumite probleme in organizatiile lor. In acest fel,
dinamica subtild poate aparea in aceste setari miniaturale care imita interactiunile din viata reala.
Limite

O prima limitare in ceea ce priveste literatura pe care am folosit-o ca baza teoretica pentru
demersul nostru este faptul ci am folosit doar lucriri in limba engleza. In al doilea rand, datele
empirice au fost obtinute de la studenti, ceea ce poate limita posibilitatea de generalizare a
rezultatelor. In al treilea rand, faptul ca am folosit o simulare comportamental, desi incearca si
reproduca cadrul natural al unei interactiuni, poate sa nu fie complet reprezentativ. Studiile viitoare
ar trebui si incerce si reproduci rezultatele in organizatii. in al patrulea rand, pot apirea probleme
legate de colectarea datelor din surse unice — individul. In sfarsit, doud dintre studii nu au fost

experimentale, limitand astfel orice afirmatii cauzale.
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