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PRELIMINARII

Prezentarea disciplinei. Cursul Teoria negocierilor diplomatice
este conceput ca un studiu cu caracter teoretico-practic, studierea ca-
ruia este determinatd de necesitatea de a completa cunostintele stu-
dentilor cu conceptii teoretice si exemple din practica desfasurarii
negocierilor diplomatice, cu principiile, mijloacele si posibilitatile de
solutionare pasnica a conflictelor si cu dimensiunile diplomatice ale
actului de interventie. Cursul va contribui la formarea unui tablou in-
tegru cu privire la activitatea practica diplomatica.

Actualitatea cursului este conditionata de faptul ca studentii care se
specializeaza n relatii internationale urmeaza sa se familiarizeze si sa
insuseasca functiile, tipurile si componentele negocierilor diplomati-
ce, practica organizarii si pregatirii acestora. Cursul implica insusirea
cunostintelor despre principiile de baza ale negocierilor diplomatice,
erorile in negociere si evitarea acestora; dezvoltarea unor aptitudini
interactive §i a capacitatdtii de a comunica eficient verbal si non-
verbal; familiarizarea cu strategiile, tacticile si tehnicile de negociere
si formarea in acest sens a unor abilitati practice; insusirea stilurilor
nationale de negociere si a particularitatilor interculturale, de aseme-
nea, cunoasterea principiilor si normelor morale atit in procesul de
negociere, in particular, cat si in activitatea diplomatica, in general.

Locul disciplinei in cadrul programului de studii. Cursul Teoria
negocierilor diplomatice este destinat studentilor Ciclului I, specialita-
tea Relatii Internationale, fiind elaborat in corespundere cu prevederi-
le CNC, cu planul de invatamant si axat pe trei niveluri: de cunoastere,
aplicare si integrare. Este o disciplina de specialitate, obligatorie, cu-
prinzand prelegeri, seminarii si lucrul individual.

Scopul disciplinei rezida in cultivarea conceptului de negociere
diplomatica in formarea unor abilititi de negociator si in familiariza-
rea studentilor cu unele aspecte ale deontologiei profesionale 1n acest
domeniu. Obiectivele generale ale disciplinei consista in formarea
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profesionald a specialistilor in relatii internationale avand cunostinte
teoretice temeinice despre negocieri, capacitati de analiza si explicare
a diverselor situatii din mediul international ce necesita aplicabilitatea
negocierilor diplomatice, abilitati teoretico-practice de solutionare a
divergentelor prin intermediul negocierilor diplomatice.

Disciplina Teoria negocierilor diplomatice are drept scop dezvol-
tarea urmatoarelor competente:

- Utilizarea conceptelor, teoriilor si reglementarilor din dome-
niul relatiilor internationale prin: a identifica termenii si a defini
categoriile de baza ale negocierilor diplomatice; a demonstra teoriile
si a generaliza metodele de bazd de negocieri diplomatice; a evalua
structura procesului de negociere si a proiecta tipurile fundamentale si
functiile negocierilor diplomatice.

- Deschiderea si promovarea schimbarilor si noilor abordari in
realizarea politicilor statului in domeniul relatiilor internationale
prin: a reproduce si a interpreta terminologia, conceptele, teoriile si
reglementdrile din domeniul negocierilor diplomatice; a investiga pro-
cesul de negocieri diplomatice la nivel local, regional si global; a con-
strui scheme privind corelatia dintre componente, procese si principii
in contextul negocierilor diplomatice.

- Demonstrarea corectitudinii si respectului fata de cultura,
traditiile si valorile altor state ca conditie de stabilire a relatiilor
interstatale in realizarea unei diplomatii eficiente si de succes prin:
a distinge 1n diferite contexte de negocieri diplomatice concrete stra-
tegiile, tacticile si tehnicile negociatoare; a stabili prin cercetarea indi-
viduald si in grup a diferentelor dintre stilurile nationale de negocieri
diplomatice; a formula directiile de realizare a unei negocieri eficiente
de catre Republica Moldova prin evaluarea experientei internationale.

- Pronosticarea posibilelor schimbiri si tendinte in dezvoltarea
relatiilor internationale si reactualizarea proiectelor / actiunilor
de promovare a politicii statului, la nivel international prin: a dis-
tinge diferite tipuri de comunicare verbald si non-verbald in luarea
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deciziilor in procesul de negocieri diplomatice; a elabora, a planifi-
ca, a realiza si a evalua proiecte, metode si mecanisme de aplanare a
conflictelor internationale prin intermediul negocierilor diplomatice; a
proiecta necesitatile de studiere a negocierilor diplomatice in depen-
denta de finalitatile activitatii profesionale.

- Comunicarea in diferite contexte si situatii-problemi, mani-
festand capacitatea de convingere si argumentare a pozitiei pro-
prii si/sau a unei decizii prin: a reproduce informatii cu privire la
negocierile diplomatice prin intermediul sistemelor informationale de
comunicatii; a demonstra rolul comunicarii in procesul organizarii ne-
gocierilor diplomatice privind solutionarea diferendului transnistrean;
a propune diferite scenarii de negocieri diplomatice si a evalua rolul
mijloacelor verbale si non-verbale 1n acest sens.

- Demonstrarea capacititilor organizationale si manageriale
in domeniul relatiilor internationale si ale serviciului diplomatic
prin: a determina argumentele in vederea solutionarii unor probleme
practice din domeniul negocierilor diplomatice; a demonstra capacita-
tea de a lua decizii la niveluri operationale si tactice; a evalua metode-
le si mecanismele de realizare a negocierilor diplomatice in contextul
Republicii Moldova.

- Dezvoltarea profesionala continuad prin determinarea
priorititilor si nevoilor personale de formare, dictate de noile
oportunititi si dezvoltarea relatiilor internationale prin: a identi-
fica corelatia dintre tipurile de negocieri si conflictele internationale;
a stabili factorii care influenteaza procesul de negocieri diplomatice;
a modela scenarii de negocieri diplomatice pentru problemele din is-
torie si contemporaneitate.

Reguli de utilizare a suportului de curs. Suportul de curs la disci-
plina Teoria negocierilor diplomatice constituie un studiu cu caracter
teoretic, metodologic si aplicativ, menit sd completeze cunostintele
studentilor cu abordari conceptuale si exemple practice de desfasurare
a negocierilor diplomatice. Acesta reprezinta un indrumar metodic in

7



activitatea de invatare-predare-evaluare la disciplina in cauza, in ca-
drul céruia sunt definite actualitatea, importanta, scopul, obiectivele
si finalitatile de studiu pentru formarea si dezvoltarea la studenti a
competentelor profesionale Tn domeniul relatiilor internationale.

Lucrarea cuprinde continutul propriu-zis al unitatilor de invatare,
in conformitate cu curricula disciplinei, divizat in noua teme, fieca-
re dintre acestea continand subiecte, obiective de referintd, termeni-
cheie si repere de continut. Materialul este proiectat succint, conform
continuturilor si obiectivelor stabilite. Fiecare sectiune a unitatii de
invatare finalizeaza cu autoevaluare (pentru reflectii si analiza gradu-
lui de comprehensiune a materialului), teme pentru lucrul individual
(pentru cei interesati de a descoperi, a rezolva si a aborda in mod in-
dependent careva aspecte ale problematicii in cauza), bibliografie se-
lectiva (pentru a construi propriile intelesuri si interpretari ale continu-
turilor). Suportul include, de asemenea, o lista bibliograficd complexa
care poate servi drept fundament pentru elaborarea propriilor cercetari
in domeniul negocierilor diplomatice.

Totodata, lucrarea propune recomandari metodice pentru lucrul in-
dividual care va permite studentilor sa decida asupra produsului pre-
conizat (referat, lucrul in grup, studiu de caz/comparat, recenzie a unui
studiu/monografii, cercetare si comunicare individuald, masa rotunda,
PPT, eseu) si sd ia cunostinta de cerintele pentru elaborare de strategi-
ile de realizare si de grilele de evaluare a acestuia.

Pentru cei interesati de problematica negocierilor diplomatice,
este propusi tematica tezelor de an, de licenta si de masterat. In baza
listei de tematici pentru lucrul individual, orientatd spre dezvoltarea
capacitatilor de cercetare teoretica, abilitdtilor analitice si aplicative,
necesare pentru realizarea cercetarilor stiintifice din programul de stu-
dii universitare, se va elabora portofoliul lucrului individual la dis-
ciplina datd. Pentru evaluarea sumativa finald sunt propuse subiecte
pentru evaluare finald si sunt oferite exemple de teste sumative de
evaluare.
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Tema 1: ISTORIOGRAFIA, BAZELE TEORETICO-
CONCEPTUALE SI METODOLOGICE ALE
CERCETARII NEGOCIERILOR DIPLOMATICE

Continuturi:

1. Istoriografia cercetarii negocierilor diplomatice
2. Bazele teoretico-conceptuale ale negocierilor diplomatice
3. Metodologia cercetarii negocierilor diplomatice

Obiective de referinta:

- sadescrie in complexitate si multiaspectual istoriografia cercetarii ne-
gocierilor diplomatice;

- s determine bazele teoretico-conceptuale ale negocierilor diplomatice;

- sa stabileascd metodologia cercetarii negocierilor diplomatice;

- sa evalueze rolul, esenta si importanta negocierilor diplomatice In
practica internationala.

Termeni-cheie: negocieri, negocieri diplomatice, istoriografie, baze teo-
retico-conceptuale, metodologie, metode, abordare, cer-
cetare

Repere de continut:

1. Istoriografia cercetarii negocierilor diplomatice

Evolutia relatiilor internationale a determinat cresterea continua a
rolului negocierilor, ca mijloc de reglementare a celor mai diverse pro-
bleme ale raporturilor dintre state si de dezvoltare a cooperarii interna-
tionale. Pentru elucidarea gradului de investigare a problemei in cauza
a fost supus cercetérii un sir intreg de materiale teoretice si empirice.
Analiza profunda a lucrarilor in acest domeniu denota cd cercetarea
acestei tematici nu doar ca este actuald, dar si necesara, deoarece nego-
cierile constituie unul dintre cele mai pretioase atribute ale vietii cotidi-
ene, o activitate diplomatica fundamentala si un compartiment impor-
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tant In ceea ce priveste mentinerea relatiilor pasnice intre state. Primele
reflectii despre negocieri se intilnesc in memoriile scrise de diplomati,
care au incercat sa-si analizeze experienta in acest domeniu. Aceasta
traditie este mentinuta pana in prezent. Lucrérile lui H.Kissinger ,,Di-
plomatia” si A.Plantey ,,Negocierea internationald” prezinta un inte-
res deosebit atat pentru politicienii de carierd, cat §i pentru cei care sunt
preocupati de tehnologia realizarii unor negocieri.

In general, literatura care abordeazi procesul de negociere poate fi
impartita conventional in patru grupe principale.

La prima grupa se refera cercetarile general-teoretice, in care auto-
rii Incearca sd identifice abordarile conceptuale si legitatile teoretice
de desfasurare a negocierilor in general. Astfel, cercetatorii J. Curry,
M.Malita, V Kremeniuk, C.Crdciun etc. trateaza problematica nego-
cierilor, indeosebi din punct de vedere teoretic. In investigatiile lor,
autorii se refera la abordarile conceptuale ale negocierilor si ale nego-
cierilor diplomatice, studiaza caracteristicile negocierilor, analizeaza
tipurile de negocieri si insistd asupra necesitatii de a eficientiza proce-
sul de negocieri.

A doua grupa este reprezentatd de lucrarile unor asa cercetatori ca
R.Fisher, J. Hiltrop, S.Udall, F.Frant, B.Scott, C.Mireanu etc., care pot
fi numite ,,ghiduri de actiune”, contindnd sfaturi concrete, culegeri de
tehnici si tactici de negocieri. Autorii considerd negocierea o activitate
obisnuita, dar, in acelasi timp, esentiald in rezolvarea multiplelor pro-
bleme cu care se confruntd indivizii, organizatiile, statele.

A treia grupa contine investigatii din domeniul teoriei jocurilor.
Aceasta directie este elaborata, in special, de matematicieni si econo-
misti, scopul fiind incercarea de a crea modele matematice de negoci-
ere si, astfel, de a prognoza rezultatele acestora. Lucrarea de referinta
a lui J. Neumann si O.Morgenstern ,,Theory of Games and Economic
Behaviour” propune o analiza a procesului de negociere prin interme-
diul teoriei jocurilor.
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A patra grupa este reprezentata de lucrarile care abordeaza princi-
piile si aspectele psihologice ale relatiilor dintre negociatori (psiholo-
gia comunicarii). Astfel, comunicarea in domeniul negocierilor diplo-
matice presupune obiective pragmatice si decizii constructive, precum
si pregétirea psihologica a fiecaruia dintre parteneri pentru un com-
portament adecvat. Cercetatorii S.Boncu, S.Prutianu, E.Melibruda,
L.Terentii etc. au abordat negocierile ca o activitate legatd de parti-
cularitatile psihologice ale oamenilor, particularitati ce influenteaza
formarea modului de comportament. Ei sustin ca pentru a reusi in ca-
drul negocierilor este necesar a cunoaste particularitatile psihologice
si aplicarea metodelor psihologice.

Totodata, putem analiza istoriografia cercetarii negocierilor diplo-
matice In dependenta de arealurile geografice, o generalizare a céreia
o vom prezenta in tabelul de mai jos.

Occident Roménia Federatia Rusa Republica
Moldova
C.Dupont, M.Malita, V.Kremeniuk, C.Craciun,
B.Scott, D.Voiculescu, I.Lukasiuk, L.Terentii,
H.Souni, S.Prutianu, M.Lebedeva, A.Colatchi,
1.Zartman, D.Mazilu, 1. Vasilenko, V.Rotaru
R.Dawson, O.Bontea, A.Stremovskaia
A.Heeper, |R.Constantinescu-
M.Schmidt Stefanel,
G.Caraiani,
V.Potecea

Printre autorii occidentali care s-au preocupat de domeniul nego-
cierilor il putem mentiona pe W.Ury.! Dansul incearca sa ne prezinte
modele mai rar Intdlnite in solutionarea conflictelor internationale,
dar, care au avut totusi, un succes remarcabil pe parcurs. Cercetatorul

!'Ury W. Getting Past No: Negotiating Your Way from Confrontation to Coopera-
tion. New York: Bantam, 1993. 208 p.
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prezintd o strategie de progres, creata pentru a transforma adversarii
participanti la negociere in parteneri. Totodata, ofera niste sfaturi celor
care doresc sa rezolve situatiile de conflict prin negociere si comunica-
re. Printre acestea putem mentiona urmatoarele: pastrarea controlului
sub presiune; potolirea maniei si ostilitatii; cunoasterea cu adevarat a
partii adverse; evitarea trucurilor murdare; utilizarea puterii de a adu-
ce cealalta parte la masa de tratative; ajungerea la acorduri care ar
satisface nevoile ambelor parti.

B.Scott’ investigheazd modul in care se pot obtine negocieri crea-
tive intre partile implicate, utilizand tactici care vor conduce nego-
cierile spre un acord benefic tuturor. Autorul prezintd instrumente-
le necesare unei negocieri avantajoase. Totodata, el descrie succint
stilurile de negociere existente $i modul in care trebuie sé actioneze
echipele de negociatori, managementul negociatorilor si strategiile
ce trebuie urmarite in cadrul negocierilor. In aceasta lucrare, B.Scott
ofera instrumentele teoretice, dar mai ales cele practice, necesare
oricdrei persoane care doreste sa obtina rezultate deosebite In mese-
ria de negociator.

H.Souni, in lucrarea sa’ incearca s explice intregul proces de ne-
gociere, evidentiind rolul comunicarii interumane 1n acest proces. Por-
nind de la cele patru tipuri de negociatori (cooperant, afectiv, conflic-
tual si demagog), cercetatorul reuseste sa identifice o serie de tipuri de
negocieri In care ne-am putea afla, in functie de personalitatea noastra
si personalitatea ,,adversarului”. Autorul constatd cad manipularea in
negocieri este utilizatd nu atat de catre cei ce vor sa realizeze o tran-
zactie, dezvoltand o relatie de tip castig-castig, cat de cei ce vor sa-si
vada partenerul de negocieri ingenunchiat. Consideram cé, cel putin
in plan teoretic, el reuseste sa explice modul in care s-ar putea face
acest lucru. H.Souni atentioneazd asupra faptului ca daca vrei sa fii

2 Scott B. Arta negocierilor. Bucuresti: Editura Tehnicd, 1996. 152 p.
* Souni H. Manipularea in negocieri. Bucuresti: Antet, 1998. 151 p.
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un negociator bun si nu vrei sa te lagi manipulat, trebuie sa-ti folosesti
mintea pentru a obtine o judecatd independenta.

Cercetatorii J. Hiltrop si S.Udall’ analizeaza atat tehnicile nego-
cierii in cadrul unui grup, cat si in cadrul mai multor grupuri, inclu-
siv interculturale, oferind o varietate de solutii pentru imbunatatirea
procesului de negociere. Ei considera negocierea o activitate obignu-
itd, dar, 1n acelasi timp, esentiald in solutionarea multiplelor proble-
me cu care se confruntd organizatiile, indivizii, statele etc. Lucrarea
cuprinde o varietate de idei si materiale, autorii specificand princi-
piile de baza ale negocierii si oferind indicatii pentru o negociere
eficienta.

Printre cei care au studiat procesul de negociere il putem remarca si
pe L.Thompson®, lucrarea acestuia fiind destinatd oamenilor de afaceri
internationale, tuturor celor care negociaza cu scopul de a-si atinge
obiectivele. Cercetarea ofera solutii la multe dintre problemele dificile
pe care le presupune activitatea de negociere. Autorul se axeaza pe
procesul de pregatire a negocierilor, pe negocierile reciproc avantajoa-
se si pe aspectul intercultural al acestora.

Manualul lui N.Peeling® constituie un ghid practic care ii invata
pe negociatori sa fie abili si creativi In orice situatie, sa stie ce Intre-
bari trebuie sd puna sau ce raspunsuri trebuie sa ofere ca sa convinga
partenerii de negociere. Prezentarea strategiilor si etapelor esentiale
ale negocierii este completata de exemple de abordari corecte si abor-
dari gresite, precum si de sfaturi pentru negociatorii care intentionea-
74 sa-§i atinga scopurile. Autorul identifica particularitatile negocierii
internationale: rolul distantei, complexitatea mai mare a procesului de
negociere, durata mai indelungata, ajungand la concluzia ca principa-

4 Hiltrop J., Udall S. Arta negocierii: Procesul de negociere. Negocierea interper-
sonala. Cultura negociatorului. Gregeli comune. Bucuresti: Teora, 2000. 176 p.

> Thompson L. Mintea §i inima negociatorului: manual complet de negociere.
Bucuresti: Meteor Press, 2007. 432 p.

¢ Peeling N. Cum sa obtii maximum in orice negociere. Ce stiu, fac si spun cei mai
buni negociatori. lasi: Polirom, 2012. 216 p.

15



lele elemente prin care negocierea internationala se deosebeste de cea
nationala sunt diferentele culturale.

Tema negocierilor este abordata, de asemenea, de catre cercetatorii
din Romania. Astfel, S.Pruteanu ajunge in opera sa’ la concluzia ca
un proces de negociere se va finisa cu un rezultat mutual satisfaca-
tor pentru partile negociatoare numai in cazul cand acestea vor avea
un inalt grad de pregétire profesionald. Autorul dezvolta criteriile de
pregétire a negociatorilor, propune niste principii pentru a obtine re-
zultatul scontat.

Savantul M. Malita® constata ca negocierile sunt la ordinea zilei in
viata internationald. Autorul prezintd negocierile, din punct de vedere
teoretic, ca functie centrald a diplomatiei si considera ca o negociere
va da randament maxim atunci cand va fi explorata pe cale teoretica.
Totodata, autorul 1si exprima convingerea ca negocierea este pe punc-
tul de a depasi stadiul empiric, in care se bazeaza exclusiv pe calita-
tile personale ale negociatorului. De asemenea, M.Malita determina
conceptul negocierilor din punctul de vedere al dreptului international
ca fiind unul dintre mijloacele de solutionare pasnica a diferendelor,
prevazut in Carta ONU, alaturi de mediere, conciliere, arbitraj sau alte
mijloace la alegere.

R.Constantinescu-Stefanel propune in lucrarea sa’ cunostinte te-
oretice si practice de baza, necesare celor ce se afla in situatia de a
purta negocieri intre state, pentru a-si duce misiunea la bun sfarsit.
Autorul ajunge la concluzia ca negocierea are drept obiectiv principal
realizarea unui acord de vointd, a unui consens §i nu a unei victorii.
R.Constantinescu-Stefanel mentioneaza ca, in negociere, exista parte-
neri (si nu adversari) cu care trebuie sd avem o comunicare eficienta.
Ambii parteneri trebuie sa incheie procesul de negociere cu sentimen-

7 Prutianu S. Antrenamentul calitatilor de negociere. lasi: Polirom, 2007. 405 p.

8 Malita M. Jocuri pe scena lumii: conflicte, negocieri, diplomatie. Bucuresti:
C.H. Beck, 2007. 362 p.

° Constantinescu-Stefanel R. Techniques de communication dans la négociation.
Bucuresti: ASE, 2009. 236 p.

16



tul cd au realizat maximul posibil din ce si-au propus. Lucrarea ofe-
rd o baza teoretica si practica bine documentatd asupra domeniului,
principiilor, tipurilor, limbajului, fazelor, tehnicilor negocierii. De ase-
menea, sunt prezentate atdit modele de negociere specifice diferitelor
culturi, cat si modele si stiluri de negociere internationale.

Pentru investigarea temei in cauza a fost folosit potentialul de
idei Incadrat in operele cercetatorilor din Federatia Rusa. Astfel,
V.Kremenyuk, atentioneaza in cercetarea sa'® ca desi exista o multi-
tudine de lucrédri referitoare la problema negocierilor internationale,
acestea sunt destinate doar cititorului occidental. O problema ar fi
elaborarea procesului de negociere, formarea unui spatiu de negoci-
ere unic, care nu ar izola statele si ar inlatura confruntarea ideologica
dintre Est si Vest. Cercetatorul considera ca negocierile internationale
capatd o deosebitd importantd anume acum, cand procesele globaliza-
rii devin inevitabile §i tot mai largi.

L Lucashyuk" analizeaza particularitatile negocierilor diploma-
tice ca principala metodd diplomaticd de interactiune intre state. El
atentioneaza ca negocierea constituie unul dintre cele mai importante
instrumente diplomatice, deoarece diplomatia reprezinta, intr-o oare-
care masurd, un proces de comunicare intre reprezentantii statelor, cu
scopul de a face schimb de informatii, de a obtine intelegeri reciproce
si de a inlatura orice bariere in calea unei cooperari si luarea unor de-
cizii comune. Scopul negocierilor diplomatice este de a inlatura nein-
telegerile aparute intre state, iar rezultatul acestora sunt transpuse, sub
diferite forme, in acte oficiale.

Cercetatorul 1. Vasilenko' realizeaza o analiza prin prisma prime-
lor modele de negocieri in cadrul unui conflict care implica direct

10 Kpementok B. Hosble uccrnedosanus mexcoyHapoonvix nepe2osopos. B: Mupo-
Basi IKOHOMHKA U MeXTyHapoaHble oTHomIeHus1, 2001, Ne.12, ¢.100-106.

W Jlykamyk W. Juniomamuueckue nepe2ogopbi u npuHuMaemvle Ha HUX AKMbL.
Mockga: Nota Bene, 2004. 144 c.

12 Bacunenko U. Hckyccmeo mexncoynapoonsix nepe2osopos. MockBa: IKOHOMHU-
Ka, 2011. 351 c.
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utilizarea tehnicilor, tacticilor, strategiilor ca contrabalansare a situa-
tiei problematice. Totodata, prezinta diverse stiluri de negocieri, in
dependenta de cultura si civilizatie, de parcursul istoric. Spre exem-
plu: stilul de negociere american, ca unul dintre cele mai performan-
te si raspandite la nivelul dialogului international, datorita profesio-
nalismului implicat, sau cel britanic, predispus spre concesie, sau
stilul de negociere al statelor arabe, deseori caracterizat prin lipsa
simtului de precizie si tact, deoarece In viziunea musulmana timpul
nu are limite, motiv pentru care partile arabe implicate in procesul
de negociere 1si permit foarte des sa intarzie etc. Autorul a descris
si stilul de negociere al rusilor, acestia fiind calificati ca buni nego-
ciatori si ca parti care, de reguld, nu cedeaza. I.Vasilenco a elaborat
si notiunea de negociere politica, considerand-o o ,,artd de elaborare
a stratagemelor”, analizand partea vestica si estica prin prisma po-
liticului.

Problematica negocierilor este abordata si de catre cercetatorii din
Republica Moldova. Astfel, C.Craciun®® efectueazi o analizad minu-
tioasa a conceptelor teoretice si aplicatiilor practice propuse de auto-
rii occidentali, dupa care le suprapune la realitatile Republicii Mol-
dova. Autoarea a selectat doar acele paradigme ce corespund atat
situatiei caracteristice societatii civile din tara, cat si personalitatii
conducatorului, adica celui ce se ocupa de luarea deciziilor.

L.Terentii'* studiaza particularitatile psihologice ale negocierilor
diplomatice. In opinia lui, negocierile sunt un fenomen complex si
multilateral care reprezinta activitatea oamenilor, legatd de particu-
laritatile lor psihologice, ce actioneaza asupra formarii modelelor
de comportament, intereselor acestora etc. Odata cu intrarea in se-
colul informational, procesul de negocieri trebuie privit dintr-un alt

13 Craciun C. Teoria §i practica negocierilor. Chisinau: Prut International, 2002.
216 p.

Y Terentii L. Tratativele diplomatice si particularitatile lor psihologice. Chiginau:
ASEM, 2001. 204 p.

18



unghi de vedere. Acest proces este o stiinta si o artd. Arta purtarii
negocierilor, cunoasterea nuantelor psihologice si folosirea acestor
cunostinte in practicd sunt necesare specialistilor care activeaza in
domenii ce presupun contacte interpersonale (de exemplu, diploma-
tilor, politicilor, managerilor etc.). Autorul descrie si argumenteaza
experienta teoretica i practica a dezvoltarii procesului de negocieri,
inclusiv a celui diplomatic.

V.Rotaru cerceteaza in articolul sau'® conceptele de negocieri di-
plomatice si conflict international, de asemenea, studiaza eficienta
negocierilor diplomatice in procesul de solutionare a conflictelor
internationale. Autorul demonstreaza ca, in perioada contemporana,
rolul negocierilor diplomatice a crescut semnificativ, dat fiind faptul
ca acestea se impun ca principale atribute in rezolvarea conflictelor
internationale. Datoritd multiplelor posibilitati pe care le ofera, ne-
gocierile diplomatice au devenit niste mijloace adecvate de preve-
nire si aplanare a diferendelor si starilor conflictuale, reprezentand
cele mai importante céi de reglementare a conflictelor.

Rezumand cele expuse mai sus, putem conchide ca directiile prin-
cipale de cercetare In cadrul teoriei si practicii negocierilor diploma-
tice sunt urmatoarele: analiza unor situatii concrete; caracteristicile
participantilor la negocieri; structura, etapele si rundele negocieri-
lor; strategiile, tacticile si tehnicile utilizate in cursul negocierilor;
organizarea si procedura de desfasurare a negocierilor; medierea in
cadrul negocierilor; particularitatile nationale, stilurile de negocie-
re; particularitatile psihologice in comunicarea dintre participantii la
procesul de negociere.

15 Rotaru V. Eficienta negocierilor diplomatice in solutionarea conflictelor
internationale. in: Studii de pace si solutionarea conflictelor in curriculum-ul univer-
sitar. Ghid teoretico-metodologic. Coord. V.Teosa, B.Venturi. Chiginau: CEP USM,
2013, p.80-90.
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2. Bazele teoretico-conceptuale ale negocierilor diplomatice

Practica istoricd din cele mai vechi timpuri, precum si evolutia
situatiei internationale contemporane confirma ca, In procesul
convietuirii, oamenii se confrunta cu diferite dificultati, contradictii
care pot evolua in conflicte. Este cert cd mentinerea sau amplificarea
conflictelor poate avea consecinte catastrofale pentru Intreaga omeni-
re; deci, toate diferendele urmeaza a fi solutionate pe cale pasnica. Re-
curgerea la negocieri, la mijloace pasnice si solutii politice rationale
este unica modalitate de reglementare a oricdrui litigiu. Reglemen-
tarea prin negocieri este o componentd fundamentald a securitatii,
a stabilirii unor relatii internationale, fundamentate pe excluderea
fortei, pe intelegere si incredere reciproca. Apelarea la negocieri con-
stituie un principiu de baza al relatiilor internationale, pentru ca ofera
posibilitati si cadrul necesar ca statele sa gaseasca o solutie echitabila
si durabila.

Negocierea trebuie privita drept cel mai eficient mijloc de comuni-
care, avand avantajul ca realizeaza, in cel mai scurt timp, efectul scon-
tat. Ea se referad la situatiile in care partile participante interactioneaza
pentru a ajunge la o solutie acceptabila in una sau mai multe probleme
aflate in discutie. In definirea conceptului de negociere se remarca mai
multe deosebiri, in functie de pozitia de pe care acestea sunt abordate.
Desigur, in cele mai multe cazuri, negocierea este privita drept forma
de comunicare al carei scop consta in rezolvarea unor probleme.

Dictionarul diplomatic defineste negocierea ca functie centrald a
diplomatiei si mijlocul cel mai important si eficient de rezolvare pe
cale pasnica a diferendelor si conflictelor internationale, independent
de natura si amploarea acestora. De fapt, negocierea porneste de la
faptul ca fiecare parte are interese directe sau indirecte pe care doreste
sd le satisfaca. Atunci cand cei doi parteneri au in vedere dorinte re-
ciproce, negocierea se incheie relativ usor, cu succes, iar contactele
pot continua; cand insa solicitarile uneia din parti sunt ignorate, re-
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zultatele negocierii nu sunt cele asteptate. Intr-un asemenea context,
este evident faptul cd negocierea poartd amprenta comportamentului
uman. De asemenea, n ultima instantd, scopul principal al negocierii
il constituie satisfacerea unei anumite necesitati.

Negocierea reprezintd, in esentd, totalitatea actiunilor si docu-
mentelor, elaborate sau prezentate intr-un dialog dintre doi parteneri,
desfasurat prin reprezentanti oficiali ai acestora, care conduce la fi-
nalizarea unui acord. Dupa unii autori, a negocia inseamna a accepta
sau a avea o discutie pentru a ajunge la o solutie si a gasi marja de
intelegere posibila care va Insemna minimum de concesii pe care fie-
care parte le poate face, pentru a atinge un punct de echilibru si a
inlatura dificultatile.

De asemenea, negocierea este interpretatd ca arta compromisului.
in situatii conflictuale, indiferent de natura acestora, are loc o confrun-
tare de interese diferite care, adesea, par a fi de neilmpacat, dar, totusi,
in toate cazurile, fard exceptie, existd un interes reciproc minimal care
determind partile s se aseze la masa tratativelor, pentru a caduta de
comun acord o solutie adecvati, numiti o solutie de compromis. in
acest context, in analiza negocierilor diplomatice trebuie sa se acorde
atentie la tehnicile de manevrare si la capacitatea de toleranta a nego-
ciatorilor. Fiecare negociator are nevoie de intuitie find, Tnalta califi-
care si cunostinte profunde despre traditiile culturale ale partenerilor
de negociere.

Actualmente, existd o multime de definitii ale negocierilor diplo-
matice. C.Dupont analizeaza negocierea diplomatica din punct de ve-
dere procesual, definind-o ca o actiune ce plaseaza fata in fata doi sau
mai multi parteneri care, fiind confruntati atat cu divergente, cat si cu
interdependente, considerd oportun sa giseascd, in mod voluntar, o
solutie reciproc acceptabild care sd le permita sa creeze, sa mentina si
sd dezvolte, cel putin temporar, o relatie.'® Comparand negocierile cu

16 Dupont C. Negotiation as Coalition Building. In: International negotiation.
Netherlands: Kluwer Academic Publishers, 1996, vol.l, nr.8, p.11.
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alte practici: consultari, reuniuni, intalniri, se poate mentiona ca nego-
cierile se deosebesc de celelalte forme printr-un profund aspect pro-
cesual. Negocierile ca proces reprezinta o unitate holistica de continut
(obiectul de negociere), un proces de comunicare si anumite proceduri
procesuale, in pofida diferentelor culturale dintre participanti. Aspec-
tul procesual al negocierilor consta din regulamentul, ordinea de zi,
ordinea de discutie, adica acordul partilor privind regulile de organi-
zare si desfasurare a negocierii. Aceasta abordare elucideaza situatiile
de negociere in care ambii negociatori ajung la un compromis si la o
buna intelegere.

R.Fisher si W.Ury examineaza negocierile, intai de toate, ca tendinta
spre consens. Astfel, Tn opinia acestor autori, negocierea diplomatica
reprezintd un set de practici care permit combinarea pasnicé a intere-
selor antagonice, o metoda de a ajunge la un acord pe un fundament
amical, fara lovitura partilor. M. Malifa determina negocierile diploma-
tice drept procese competitive, desfasurate in cadrul unor convorbiri
pasnice de cdtre doud sau mai multe parti, care accepta sa urmareasca
impreuna realizarea unor obiective fixate In cuprinsul unei solutii ex-
plicite, agreate in comun.!” Practica negocierilor arata cd principala
dificultate 1n atingerea finalitatii propuse constd in faptul cd, de cele
mai multe ori, negociatorii pleaca de la ideea ca interesele divergente
trebuie transformate 1n scopuri comune. De aceea, este absolut nece-
sar ca, incd de la inceput, negociatorii sa aiba in vedere un deznoda-
mant, gasit de comun acord, fiecare parte considerandu-se coautor al
acestuia. Mai mult chiar, in teoria negocierilor exista o regula, potrivit
careia nu trebuie niciodata fortata nota pentru realizarea unui progres
deosebit, dar cladit pe o slabiciune conjuncturala a partenerului.

S. Pruteanu considera ca prin negocieri diplomatice trebuie sa in-
telegem orice forma de confruntare nearmata, prin care doud sau mai
multe parti cu interese si pozitii contradictorii, dar complementare, ur-

17 Malita M. Teoria si practica negocierilor. Bucuresti: Politica, 1972, p.125.
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maresc sd ajunga la un aranjament reciproc avantajos.'® 7. Georgescu
si G.Caraiani definesc negocierile diplomatice drept un proces dina-
mic, prin care doud parti, fiecare cu obiectivele sale proprii, discuta,
pentru a ajunge la o intelegere satisfacatoare pe baza interesului co-
mun.'® Astfel, negocierile diplomatice constituie un proces organizat
de interactiune interpersonald cu partenerii strdini care se orienteaza
pe solutionarea conflictelor sau dezvoltarea cooperarii, presupunand
adoptarea unei anumite decizii comune de importanta internationala.

Totodata, negocierile diplomatice sunt un proces competitiv, par-
tenerii urmarind atat satisfacerea unor interese comune, cat si a unor
interese contradictorii ce reclama o serie de eforturi, prin care se urma-
reste evitarea confruntarii si ajungerea la solutii reciproc avantajoase.
La randul ei, competitia va permite infruntarea competentelor indi-
viduale in realizarea scopului propus. In pofida faptului ca, dincolo
de caracterul competitiv al negocierilor, procesul urmareste afirmarea
elementelor de interes reciproc, in practicd sunt foarte putine cazu-
rile in care negocierile se desfisoara usor, fard probleme. in ultima
instanta, negocierea presupune concesii reciproce si repetate, pana la
atingerea echilibrului, pe care partile 1l apreciaza in functie de nevoile
lor si de informatiile de care dispun.

Specialistul autohton C.Crdciun, analizdnd mai multe definitii ale
negocierilor, concluzioneaza ca acestea: sunt precedate de anumite
actiuni si situatii care declanseaza derularea lor; constituie un proces
de interactiune comunicativa intre doua sau mai multe parti; reprezinta
o interactiune intre participantii motivati de prezenta unor divergente
si de necesitatea de a ajunge la un acord; presupun ca participantii
poseda neaparat un grad de formalizare.

In tabelul ce urmeaza prezentam rezumativ aspectele definitorii in
conceptualizarea negocierilor diplomatice.

18 Pruteanu S. Comunicare §i negociere in afaceri. lasi: Polirom, 1998, p.164.
Y Georgescu T., Caraian G. Managementul negocierii afacerilor. Uzante-protocol.
Bucuresti: Lumina LEX, 1999, p.19.
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* interactiune a partilor

5 l‘_.j * caracter voluntar al relatiei
2 g + divergente

¥ * cadru formal

z £ * interese comune

+ cautare a solutiilor reciproc acceptabile

Indiferent de modul in care este definitd negocierea si pozitia de
pe care este abordatd, putem evidentia urmdtoarele caracteristici ale
acesteia:

Negocierea este un fenomen social ce presupune existenta unei
comunicari Intre oameni, in general, si intre cele doua parti, in parti-
cular. Fiind un proces realizat de oameni, negocierea poartd amprenta
comportamentului uman. latd de ce modul in care comportamentul
uman este perceput reprezintd elementul principal ce sta la baza teoriei
negocierii.

Negocierea este un proces organizat in care se doreste, pe cat este po-
sibil, evitarea confruntarilor. De regula, negocierea se desfasoara intr-un
cadru formal, pe baza unor proceduri si tehnici specifice. Chiar si atunci
cand negocierea se realizeaza in afara unui asemenea cadru, partile tre-
buie sa respecte anumite cerinte de ordin procedural si deontologic.

Negocierea este un proces cu finalitate precisa ce presupune ar-
monizarea intereselor. Ea are drept obiectiv realizarea unui acord de
vointd, a unui consens $i nu neapdrat a unei victorii, ambii parteneri (si
nu adversari) trebuie sd incheie procesul de negociere cu sentimentul
ca au realizat maximul posibil din ceea ce si-au propus.

Negocierea este un proces competitiv, partenerii urmarind satisfa-
cerea atat a unor interese comune, cat si a unor contradictorii, ce recla-
ma o serie de eforturi, prin care se urmareste evitarea confruntarii si
ajungerea la solutii reciproc avantajoase.

Negocierea diplomatica inseamna examinarea unei chestiuni de in-
teres comun intre doua state, in vederea rezolvarii ei. Din acest punct
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de vedere, negocierea nu poate fi limitatd doar la tratativele privind
incheierea de acorduri internationale. Actualmente, negocierea este un
proces, un domeniu important in activitatea misiunilor diplomatice,
la care se recurge in toate cazurile in care sunt discutate sau tratate cu
organele competente ale statului acreditar probleme de interes comun,
cum ar fi: ocrotirea intereselor cetatenilor statului acreditant pe terito-
riul statului acreditar; solutionarea unei probleme litigioase; apropie-
rea pozitiilor fata de problemele vietii internationale etc.

Negocierea diplomatica tine de esenta activitatii diplomatice, in-
trucat consta 1n apararea intereselor statului propriu, dar nu prin nega-
rea intereselor celuilalt stat, ci prin incercarea de a se pune de acord cu
acesta. Astfel, aceasta notiune presupune cautarea si gasirea unei baze
comune pentru interesele celor doua state.

Ideea de negociere este asociatd cu cea de diplomatie, in asa mod
incét diplomatia a fost echivalatd cu negocierea permanenta si multe
definitii ale diplomatiei sunt bazate pe notiunea de negociere.

Cercetatorii in domeniul negocierilor releva ca elemente esentiale
ale artei de a negocia urmatoarele: necesitatea de a face eforturi pen-
tru a intelege punctul de vedere advers; deosebirea esentialului de
neesential si acordarea de concesii care sa faca posibild realizarea
obiectivului in ansamblu; reducerea cedarilor nejustificate si a accep-
tarii cu usurinta a celorlalte puncte de vedere.

Astfel, pornind de la considerentele prezentate, negocierile diplo-
matice pot fi definite drept forma principald de comunicare, un com-
plex de activitdti constdnd in contacte, intalniri, consultari, tratative,
desfasurate intre doi sau mai multi parteneri, in vederea realizarii unor
acorduri. Din multitudinea de definitii putem afirma ca negocierile
diplomatice apar ca o forma concentrata si interactiva de comunicare
interumand, in care doud sau mai multe parti, aflate in dezacord, ur-
maresc sa ajungd la o intelegere care rezolva o problema comund sau
atinge un scop comun, urmat de un aranjament reciproc avantajos.
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3. Metodologia cercetarii negocierilor diplomatice

Din punctul de vedere al metodelor de studiere, cercetarile proce-
sului de negociere, ca si cercetarile relatiilor internationale, in general,
pot fi impartite in ,.traditionale” si ,,moderniste”. Directia traditionala
(istorico-descriptivd) este reprezentata de lucrarile politicienilor pro-
fesionali si ale diplomatilor care, datorita activitatii lor, erau nevoiti sa
duca negocieri sau sa urmareasca desfagurarea acestora, de asemenea,
de cercetarile istoricilor sau ale specialistilor in relatii internationale.
Directia modernista (operational-aplicativa) a aparut la imbinarea a
astfel de stiinte ca sociologia, matematica, psihologia, economia. De-
sigur, fiecare dintre aceste stiinte utilizeaza metodele sale in studierea
procesului de negociere.

Studierea negocierilor presupune, la randul sdu, un sir de abordari
si metode de analiza. Datorita varietatii de opinii ale cercetatorilor,
abordarile privind relatiile internationale, in general, si negocierile
dintre state, in particular, se maresc In numar, insa cele mai importante
raman a fi: abordarea psihologica, abordarea tehnologica si aborda-
rea metodologica. La randul sau, fiecare dintre aceste abordari include
mai multe directii, mai mult sau mai putin independente.

Abordarea psihologica se dezvolta in trei directii. Prima, 1n sens
traditional, se bazeaza pe identificarea calitatilor personale care sunt
necesare negociatorului, respectiv si diplomatului. Identificarea aces-
tor calitati are un rol primordial, deoarece anume calitatile personale
ajuta la formarea unui model de negociator eficient, care sa aiba suc-
ces in munca sa. Cea de a doua directie este partial complementara cu
prima, insa se concentreaza pe analiza stilului national de negociere.
Acest vector de asemenea joacd un rol important in realizarea unui
proces de negociere veritabil si, Intr-un final, pentru obtinerea unui
consens convenabil ambelor parti. 2 In sfarsit, cea de a treia directie

2 IIpirankos I1. ITorumuueckas coyuono2ust MexcoyHapoOnblx omuouiernuil. Moc-
kBa: Paguke, 1994. 238 c.
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se concentreaza pe studiul influentei normelor morale asupra compor-
tamentului participantilor la negocieri.

Abordarea tehnologica constituie o alternativa primei, in sens ca
se concentreaza pe studierea si analiza tehnologiei negocierilor. As-
pectul psihologic este prezent mereu ,,in spatele scenei”, deseori fiind
considerat ca unul secundar, pe cand aspectul tehnologic — drept unul
care are un rol primordial. Abordarea tehnologica are doua directii
principale. Prima se asociaza cu evolutia teoriei jocului care este in
proces de universalizare. Teoria jocului este o metoda folosita pe larg
in procesul de negociere, astfel incat una din parti are mereu un rol
mai important, isi impune punctul de vedere, iar altd parte este nevo-
itd sa cedeze, ca in teoria jocului. A doua directie se concentreaza pe
crearea metodelor eficiente de gasire a compromisurilor, Incercand,
in acest fel, sd ofere metode de rezolvare a conflictului convenabile
pentru toate partile implicate.

Ambele abordari, in esenta, se bazeaza pe studierea aspectelor in-
dividuale ale procesului de negociere, insd o imagine mai ampla a
intregului proces de negociere oferd abordarea metodologica. Aceasta
abordare este constituitd din doud directii importante: inductiva si de-
ductiva, care diferd in functie de subiect si de metodele de invatare.
Directia inductiva se bazeaza pe asa-numitul studiu de caz, adica cer-
cetarea negocierilor specifice. Rezultatele sunt rezumate si formulate
intr-un concept teoretic, ca o regula, iar cercetatorii contribuie deduc-
tiv la rezolvarea problemei. Directia deductiva, in schimb, se bazeaza
pe studierea empirica si pe analiza cunostintelor teoretice.!

Dezvoltarea metodelor teoretice de studiere a negocierilor este un
factor pozitiv care influenteaza atat asupra nivelului de cunoastere si
intelegere a obiectului de studiu, cat si nemijlocit asupra negocierilor
diplomatice, pe plan international, in care este antrenat statul. Tradi-
tional, putem imparti toate metodele in trei grupe principale: general-

2 [leperoB C. Bedenue mencoynapoonvix nepe2osopos. YueGHoe mocobue. Ai-
Marsl: [lanexep, 2004. 154 c. http://window.edu.ru/resource/264/42264/files/text.pdf
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stiintifice, analitice si empirice. Este necesar sa {inem cont de faptul
ca aceasta clasificare este destul de conventionala. In cadrul unei cer-
cetdri concrete, diferite metode se completeaza una pe alta, trec una
in alta, sunt prezente in diferite proportii. Asadar, metodele stiintifi-
ce constituie un punct de plecare, baza disciplinei studiate. Cu toate
acestea, in cadrul studierii negocierilor diplomatice pot fi omise unele
metode de cercetare a relatiilor internationale, asa ca: metoda istorica,
metoda logistica, analiza si sinteza, deoarece importanta lor pentru
acest domeniu nu este primordiala.

Metodele principale de cercetare a negocierilor diplomatice sunt
urmatoarele: observarea, studierea documentelor, anchetarea si inter-
vievarea, content analiza, invent analiza etc.

Observarea, ca metoda de cercetare, presupune prezenta subiec-
tului de observare (participantii la negocieri), obiectului de observa-
re (procesul de negociere) si a mijloacelor de observare. Observarea
poate fi nemijlocita (observatorul este intermediar in cadrul negocie-
rilor), externa (cu ajutorul televiziunii, radioului, internetului) si di-
rectd (observatorul este participant la negocieri). Studierea documen-
telor rimane cea mai raspanditi metodi de studiere a negocierilor. In
primul rand, pe cercetatori 1i intereseaza stenogramele negocierilor,
documentele generale ale conferintelor internationale. Anchetarea si
intervievarea poate fi o varietate de observatie indirectd (informatia
se acumuleaza cu ajutorul interviului sau anchetarii). O cantitate mare
de informatie poate fi acumulatd din memorii, mai ales cele ale di-
plomatilor. Importanta acestui tip de sursa consta in faptul ca, uneori,
in memorii se contine informatii care lipsesc in alte izvoare, alteori
se contine descrierea unor sau altor tehnici si tactici de desfasurare a
negocierilor.

Content analiza reprezinta prin sine studierea sistematica a textului
scris sau oral cu fixarea celor mai frecvente fraze sau continuturi. Ast-
fel, cu ajutorul acestei metode sunt cercetate si analizate documentele,
monografiile pastrate, precum si informatiile de tip verbal, identifican-
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du-se cuvintele sau frazele folosite cel mai des, astfel analizdndu-se
procesul de negociere, metodele folosite si rezultatul obtinut. /nvent
analiza este metoda de prelucrare a informatiei care aratd cine vor-
beste sau face, in relatia cu cine vorbeste sau face si cand vorbeste
sau face. Sistematizarea si prelucrarea datelor corespunzatoare are loc
dupa urmatoarele criterii:

Subiectul — initiator (cine)
Contextul sau sfera problemei (ce)
Subiectul — tinta (fata de cine)
Data evenimentului (cand)

Aceastd metoda se bazeaza pe cercetarea unor cazuri concrete, a
relatiei dintre participantii la negocieri, a subiectului negocierilor, a
cauzei acestora, astfel acumulandu-se o bazd de date completa care
serveste la elaborarea unor anumite concluzii vis-a-vis de cazul dat.
Avantajul acestei metode constd in faptul cd oferd multd informatie,
iar cercetatorul singur si-o alege, in dependenta de importanta sau ne-
cesitatea ce apare in studierea unui proces de negociere.

Desfasurarea eficientd a negocierilor diplomatice este, de fapt, o
sarcind destul de complexa, fiind importantd comunicarea, profesio-
nalismul, perceptia adecvatd a situatiei reale. Totusi, esecul acestui
mecanism sau neglijarea lui comporta amenintari grave la adresa pacii
si securitatii internationale, de aceea crearea unui climat de incredere
care sa predispuna partile la negocierea anumitor divergente este mai
putin costisitor decat recurgerea la forta armata.

In concluzie afirmam ca in studiul negocierilor au fost intreprinse
incercdri de elaborare a unei analize sistemice, de intelegere a acestora
drept un proces comun de luare a hotararilor, de structurare a fiecarei
faze, In scopul evidentierii specificului actiunilor participantilor in ca-
drul fiecareia. Totusi, in opinia noastra, nu ar fi corect sa sustinem ca
astazi exista o teorie generald a negocierilor diplomatice. Argumentam
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ca putem vorbi despre existenta unor fundamente teoretice ale analizei
si purtarii negocierilor. Totodata, aceasta nu inseamna ca negocieri-
le nu ocupa un loc prioritar in rezolvarea problemelor internationale,
ele constituie instrumentul solutionarii, scopul final fiind stabilitatea
si pacea internationald. Analiza teoretica a principalelor concepte si a
aplicabilitatii lor ne permite estimarea ulterioara a rolului si locului lor
pe arena internationald, ca factori susceptibili de a mentine un climat
favorabil, in care sa predomine cooperarea si ajutorul mutual acordat
in scopuri pasnice.

Sarcini de autoevaluare:

1. Relatati despre istoriografia negocierilor diplomatice.

2. Descrieti principalele surse in domeniul negocierilor diploma-
tice.

3. Determinati pe regiuni si pe problematici cercetarea procesului
de negociere.

4. Identificati grupele principale de cercetare istoriografica a ne-
gocierilor diplomatice.

5. Stabiliti bazele teoretico-conceptuale ale negocierilor diploma-
tice.

6. Demonstrati similitudinile si deosebirile dintre definitiile date
negocierilor diplomatice.

7. Argumentati metodologia cercetarii negocierilor diplomatice.

8. Evaluati rolul, esenta si importanta negocierilor diplomatice in
practica internationala.

Teme pentru lucrul individual:

1. Esenta si conceptualizarea negocierilor diplomatice pe parcur-
sul istoriei.

2. Proiectarea intr-un tabel a teoriilor de inspiratie disciplinara a
cercetarilor asupra negocierilor.
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. Evaluarea comparativa a viziunilor diferitilor autori despre ne-
gocieri ca artd, tehnica sau stiinta.

. Tratativele diplomatice si actele internationale negociate in ca-
drul lor.

. Corelarea componentei obiective si a celei subiective in proce-
sul de negocieri diplomatice.

. Negocierea diplomatica — metoda colectiva de luare a deciziilor
internationale.

. Perspectiva solutionarii divergentelor prin intermediul negocie-
rilor diplomatice.

Bibliografie selectiva:

. Malita M. Jocuri pe scena lumii: conflicte, negocieri, diploma-
tie. Bucuresti: C.H. Beck, 2007. 362 p.

. Meerts P. Diplomatic Negotiation. Essence and Evolution.
Clingendael, 2015. 403 p. https://www.clingendael.org/sites/
default/files/pdfs/Diplomatic_Negotiation Web 2015.pdf

. Odell J., Tingley D. Negotiating Agreements in International
Relations. In: Negotiating Agreement in Politics. American
Political Science Association, December 2013. https://scholar.
harvard.edu/files/dtingley/files/negotiating_agreement in_po-
litics.pdf

. Rotaru V. Teoria si practica negocierilor diplomatice. In:
Relatiile internationale in curriculumul universitar: bazele teo-
retico-metodologice. / Coord. V.Teosa, Gr.Vasilescu, V.Rotaru.
Chisindau: CEP USM, 2016, p.138-152.

. Bacunenxo U. Meowcoynapoonvie nepecogopuvl: Y4eOHUK Ans
MarucTpos. 2-e 3. Mocksa: FOpaiit, 2015. 486 c.

. XpycraneB M. Memodonoeuss aunanu3a mencoyHapoOHbIX
nepezosopos. B: Mexnynaponasie mpomecchl, 2008, Tom.6,
Nel, c.1-4.

31



Tema 2: CLASIFICAREA, FUNCTIILE, PRINCIPIILE SI
COMPONENTELE NEGOCIERILOR DIPLOMATICE

Continuturi:

1. Clasificarea si tipurile fundamentale de negocieri
2. Functiile si principiile negocierilor diplomatice

3. Componentele procesului de negocieri diplomatice

Obiective de referinta:

- saidentifice criteriile de clasificare si s relateze despre tipurile funda-
mentale de negocieri;

- sa stabileasca functiile negocierilor diplomatice si sd determine prin-
cipiile negocierilor diplomatice;

- saevalueze componentele procesului de negocieri diplomatice.

Termeni-cheie: clasificare, tipuri de negocieri, functii, principii, compo-
nente, elemente

Repere de continut:

1. Clasificarea si tipurile fundamentale de negocieri

In literatura de specialitate intalnim diverse clasificari ale negocie-
rilor. In raport cu zona de interes in care se poarta negocierile, putem
face distinctie intre negocierile de afaceri si negocierile politice. In
functie de amplasarea geografica a partilor ce duc tratative, deose-
bim negocieri interne si negocieri externe. Totodata, in aceasta optica
mai avem negocieri locale (cu participarea a doua sau a mai multor
state din regiune), negocieri regionale (cu participarea majoritatii sau
tuturor statelor din regiune) si negocieri internationale (cu participa-
rea statelor din diferite regiuni ale lumii). De asemenea, negocieri-
le internationale sunt negocieri externe, purtate intre guverne si/sau
organizatii internationale. In cazul in care aceste negocieri au un ca-
racter politic, ele sunt clasificate ca negocieri diplomatice. Daca vom
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incerca sa specificim negocierile din punctul de vedere al subiectului
in discutie, la masa tratativelor, vom putea identifica, intr-un mod mai
general negocierile sociale si negocierile comerciale.

Negocierile diplomatice pot fi clasificate in functie de mai multe

criterii. In tabelul de mai jos vom prezenta unele dintre acestea.”

Clasificari ale negocierilor diplomatice

scop interesul partilor in nego- |nivelul negoci-
cieri erilor
obiective nivelul reprezentantei la | numarul partilor

negocieri

implicate

numarul de parti

necesitatile partilor nego-

mecanismul de

'S |implicate ciatoare luare a decizii-
= lor
© gradul de deschi- |problemele discutate

dere

gradul de com-  |numarul partilor implicate

plexitate

gradul de regularitate a
negocierilor
forma negocierilor

Astfel, tipologia negocierilor depinde de acele criterii, conform
carora a fost efectuata clasificarea. O tipologie a negocierilor diplo-
matice este bazatd pe nivelul participantilor reprezentati.™> In acest
context, deosebim:

e negocieri la cel mai inalt nivel — intre sefii de stat si de guvern;

e negocieri la nivel inalt — intre ministrii afacerilor externe (sau

ministrii din alte departamente).

2 Mleperos C. Bedenue mexcOyHapoOnvix nepezosopos. YuebHoe mocobue.
Anwmarsr: [lanexep, 2004, c.18.
2 Bacwienko W. [oaumuueckue nepezosopwl. Mocksa: THOPA-M, 2011, c.15.
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Aceste tipuri de negocieri diplomatice sunt de o importanta deose-
bitad in relatiile internationale, deoarece permit punerea in discutie si
solutionarea celor mai complexe si actuale probleme internationale,
oferind posibilitatea de a modifica radical situatia politica. Aranjamen-
tele sunt fixate de semnaturile inaltilor oficiali ai statelor negociatoare,
oferind, astfel, garantii suplimentare pentru respectarea acordurilor.
Totodata, in situatii mai dificile, apare posibilitatea recurgerii la me-
diere la nivel 1nalt, ceea ce, uneori, permite sa se gaseasca solutii la
conflicte.

Negocierile diplomatice la cel mai inalt nivel si la nivel inalt se
pot contura in diferite forme: intalniri regulate; summituri bilaterale si
multilaterale; negocieri In timpul festivitatilor sau funeraliilor. Remar-
cam ca desfasurarea negocierilor, In timpul festivitatilor internationale
sau funeraliilor, oferd adesea oportunitate pentru discutii neformale
asupra problemelor cu acei lideri, intalnirile cu care, in alte conditii,
sunt dificil de organizat din motive politice complicate.

O alta tipologie a negocierilor diplomatice se constituie in functie
de numarul partilor implicate n procesul de negociere. Astfel, deo-
sebim?*:

e negocieri bilaterale 1n care sunt implicate doua parti;

e negocieri multilaterale n care sunt antrenate mai multe parti.

Este evident ca structura organizatoricd a negocierilor multilaterale
este mult mai dificild decat a celor bilaterale. Aici este nevoie de mai
multe intalniri si discutii, uneori este necesara atragerea expertilor in-
dependenti. Totodatd, in negocierile multilaterale (in special, la nivel
international) se cere o atentie deosebitd la elaborarea regulamentului
si procedurilor de desfasurare a acestora: rezolvarea problemei despre
limba de lucru a negocierilor; competenta presedintelui; ordinea de lu-
are a cuvantului; participarea la discutii; elaborarea propunerilor; ordi-
nea luarii deciziilor; caracterul inchis sau deschis al consfatuirilor etc.

24 BimacoBa M. Ananumuueckoe MoOeIUposaniue munog MeicoyHapooHbix nepe-
2o060pos. http://gigabaza.ru/doc/30 562.html

34



In functie de interesul partilor, pot fi identificate trei tipuri de ne-
gocieri:

e negocieri In care participantii (sau unul dintre participanti) sunt

putin cointeresati in obtinerea unor rezultate pozitive;

e negocieri In care participantii demonstreaza un interes moderat

in obtinerea unor rezultate;

e negocieri, participantii la care sunt cu adevarat interesati in

solutionarea comunad a problemei.

Daca examindm negocierile diplomatice in dependentd de
necesitatile participantilor, putem distinge urmatoarele tipuri:

e negocieri, participantul la care tinde sa satisfacad necesitatile

partii adverse;

e negocieri, participantul la care permite adversarului sa incerce

sd-si satisfaca propriile necesitati,

e negocieri, participantul la care Incearca sa-si satisfaca propriile

interese si cele ale adversarului;

e negocieri, participantul la care merge in intdmpinarea

necesitatilor adversarului;

e negocieri, participantul la care merge in intdmpinarea

necesitatilor proprii si a celor ale adversarului.

Totodatd, putem clasifica negocierile diplomatice in felul urma-
tor®:

e directe si indirecte;

e deschise si confidentiale;

e standarde si nestandarde.

Negocierile directe sunt realizate nemijlocit de cétre participantii
insisi; cele indirecte pot avea loc cu ajutorul intermediarilor, atunci
cand intalnirile directe ale partilor interesate sunt dificil de realizat
dintr-un motiv anumit. Intermediarul (mediatorul) este o persoana, o
organizatie, un stat, cu ajutorul careia au loc negocierile dintre parti.

% Bacunienko U. Meoicoynapoouvie nepe2oeopol: Y4eOHUK IJIsi MArHCTPOB. 2-€
u3Ianue, nepepaboranHoe u pornonHeHHoe. Mocksa: IOpaiit-U3nar, 2015, ¢.23.
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In acest context, distingem mediere formala si neformala. In primul
caz — 1n calitate de mediator participd un stat sau o organizatie inter-
guvernamentald, in cel de-al doilea caz — persoane fizice, organizatii
academice sau nonguvernamentale. Daca e sa ne referim la negocieri-
le confidentiale, trebuie sd mentionam cd, de obicei, despre ele nimic
nu este raportat in presa. Negocieri standarde sunt numite, de obicei,
tratativele care au loc 1n conditiile unei situatii politice cunoscute,
atunci cand sunt suficient de transparente principalele circumstante
si reguli ale jocului, principiile argumentarii, de asemenea, cand sunt
prezente textele acordurilor. Dimpotriva, intr-o noud conjunctura po-
litica, atunci cand actiunile si principiile nu sunt inca definite, au loc
negocieri nestandarde.

In functie de caracteristicile de baza ale situatiilor conflictuale,

putem distinge:

e negocieri intre parti in timpul desfasurarii pasnice a conflictu-
lui;

e negocieri Indreptate spre reglementarea unui conflict politic ar-
mat.

Primul tip de negocieri are, in principal, urmatoarele obiective:

- realizarea unui acord de redistribuire (una dintre parti nu este
multumita cu acordul atins si, in consecinta, incearca sa-I schim-
be in favoarea sa si in detrimentul altor parti);

- elaborarea unui nou acord (ambele pérti nu sunt satisfacute de
situatia istorica creata si tind spre stabilirea unor noi relatii si
obligatii);

- obtinerea unor rezultate indirecte care nu este reflectata in acor-
durile oficiale (drept rezultate indirecte pot servi stabilirea con-
tactelor, identificarea punctelor de vedere ale partenerilor, influ-
entarea opiniei publice).

in cadrul conflictelor armate evidentiem doua tipuri de negocieri:

e tratative de pace urgente care au drept obiectiv eliminarea ame-
nintarilor nemijlocite pentru securitatea umana;
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e negocieri in profunzime care au drept obiectiv solutionarea

contradictiilor existente.

In continuare, mentionim ca oricare ar fi domeniul negocierilor,
este important sa stabilim care este tipul fundamental al acestora, adi-
cd ce orientare conceptuald domina intentiile partilor. Teoreticienii fac
distinctie Intre trei tipuri fundamentale de negocieri: negocierea distri-
butiva, negocierea integrativa si negocierea rationala.?

Negocierea distributiva sau castigitoare/pierdantd constituie tra-
tativele 1n care nu este posibil ca o parte sa castige fara ca cealaltad sa
piardd. De obicei, castiga acea parte care este mai puternica, folosind
tactici si tehnici manipulative. Fiecare concesie facuta partenerului
vine in detrimentul partii care o face. In acest context, negocierea pune
fata 1n fata doi adversari, cu interese opuse, manifestand un comporta-
ment dur si agresiv. Se cer concesii ca o conditie a mentinerii relatiilor.
Obiectivul negocierii va fi un acord care nu va tine seama de intere-
sele partenerului. Intr-o astfel de negociere rezultatul va fi determinat
decisiv de raportul de forte dintre parteneri. Asemenea negocieri se
caracterizeazd prin:

e finaintarea permanentd a reclamatiilor;

e concentrarea atentiei pe punctele de dezacord;

e utilizarea diverselor manevre de influentare si manipulare a ad-

versarului.

Negocierea integrativa sau de tip castigator/castigator este cea in
care sunt respectate dorintele partenerului, chiar daca acestea sunt in
contradictie cu cele proprii. Se bazeaza pe respectul reciproc si pe
tolerarea diferentelor de aspiratii si opinii. Negocierea integrativa cre-
eaza si consolideaza relatiile pe termen lung. Ea determina pe fiecare
dintre partile negociatoare si-si modifice obiectivele si sa-si ajusteze
pretentiile, In sensul rezolvarii intereselor comune. Partile implicate
in procesul de negociere se manifesta ca prieteni, comportamentul lor

26 Craciun C. Teoria §i practica negocierilor. Chiginau: Prut International, 2001.
216 p.
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fiind unul intelegator, bazat mai mult pe cooperare. Negociatorii fac
concesii in schimbul relatiilor si sunt atenti la oameni. Climatul din
cadrul negocierilor este unul de incredere, evitandu-se confruntarile.
Negocierile integrative se caracterizeaza prin:

e respectarea aspiratiilor si intereselor partilor;

e cvitarea confruntarilor;

e canalizarea discutiilor asupra punctelor de acord comun;

e reciprocitatea concesiilor;

e cautarea solutiilor reciproc avantajoase.

In tabelul de mai jos prezentim o analizi comparativa a trisaturilor
definitorii ale tipurilor de negociere integrativa si distributiva.

Negocierea distributiva Negocierea integrativa
» Partile — adversari * Partile — prieteni
* Obiectivul — victorie * Obiectivul — acord
* Manifestarea lipsei de incredere |+ Manifestarea increderii
 Insistarea 1n pozitiile proprii * Insistarea 1n acord
* Se contraargumenteaza * Se informeaza
* Se ameninta * Se ofera

* Nu se afiseaza limita inferioara |+ Se afiseaza limita inferioara
* Se cer profituri pentru a ajunge la|* Se  incearcd  acoperirea

un acord necesitatilor celeilalte parti
* Se incearca obtinerea celor mai|* Se accepta pierderi pentru a
mari beneficii ajunge la un acord

Negocierea rationald constituie tratativele in care partile nu-si pro-
pun sd faca sau sd obtind concesii, dar incearca sa rezolve litigiile. Pen-
tru realizarea acestui fapt, sunt definite clar interesele mutuale in cadrul
unei transparente si sinceritati totale. Pe durata procesului de negociere
partile au un comportament neutru, adica este bine asa cum vor decide
de comun acord, cedand la principii si nu la presiuni. in cadrul acestui
tip de negociere se cauta solutii teoretice si se stabilesc de comun acord
masurile prin care, cel putin unele dintre acestea, pot fi puse in practica.
Negociatorul cauta sa inteleagd miza pusa in joc de partener, sa cunoasca
sentimentele acestuia, motivatiile si preocuparile lui. Divergentele care
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raman nerezolvate sunt reglate prin recursul la criterii obiective, precum
referintele stiintifice. Pe parcursul deruldrii negocierilor se analizeaza
situatiile, se identificd problemele. Deciziile se iau dupa o analizd ama-
nuntita a solutiilor, fiind de pérere ca relatiile dintre parti si litigiul sunt
doua probleme diferite. Negocierea rationala se caracterizeazd prin:

e efectuarea unor analize ale situatiei de conflict;

¢ identificarea urmarilor grave ale divergentelor aparute;

e diagnosticarea cauzelor; cdutarea in comun a solutiilor.

In concluzie, putem mentiona ci clasificarea si tipologia negocie-
rilor, inclusiv a celor diplomatice, pot fi realizate dupa diverse funda-
mente. Totusi, indiferent de tipuri, principalele obiective ale negocieri-
lor diplomatice urmaresc stabilirea si dezvoltarea relatiilor internationa-
le; solutionarea conflictului aparut; realizarea si semnarea acordului;
schimbul de informatii si clarificarea pozitiilor partilor. Totodata, ne-
gocierile pot urmari si scopuri manipulative, chemate sa influenteze
opinia publica internationala.

2. Functiile si principiile negocierilor diplomatice

Caracterul reprezentativ al negocierilor ca mijloace de buna cu-
noastere, apropiere si cooperare pasnica intre state constituie rezultatul
evolutiei vietii mondiale, al cresterii rolului si importantei mijloacelor
pasnice de solutionare a divergentelor si al instaurarii pacii si intele-
gerii internationale. Prin intermediul negocierilor diplomatice are loc
asigurarea dreptului fiecarei natiuni de a participa la solutionarea pro-
blemelor majore ale contemporaneitatii. Totodata, in afard de functia
de reglementare a conflictelor internationale, negocierile servesc si ca
mijloc curent de realizare a colaborarii Intre state.

Negocierile diplomatice indeplinesc mai multe functii impuse pentru
asigurarea succesului finalizarii lor.”’” Functia de baza a negocierilor di-
plomatice o constituie solutionarea in comun a problemelor. Realizarea

? Colatchi A. Negocierile internationale — metoda pasnica de dirijare a relatiilor
internationale. In: Studii Internationale: Viziuni din Moldova, 2007, nr.4 (5), p.36.
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acestei functii depinde de gradul de interes al partilor in gasirea unei
solutii reciproc acceptabile. Aplicarea acestei functii nu presupune ca
problema aparuta intre state se va solda imediat cu solutionarea defi-
nitiva. Totodata, partile aflate in conflict, sesizand necesitatea parcur-
gerii la negociere, constientizeaza real ca nu sunt intru totul pregatite
pentru a conlucra exhaustiv asupra mai multor aspecte ale problemei.
Scopul acestor tratative constd in congelarea ulterioard a relatiilor
conflictuale. Prin intermediul acestei functii procesul de negociere
poate contribui la descurajarea actiunilor unilaterale pe calea crearii
interdependentei partilor la conflict, prin insusi faptul organizarii si
desfasurarii tratativelor.

O altd functie a negocierilor diplomatice este cea comunicativ-
informationala. Esenta acesteia consta in clarificarea punctului de ve-
dere al partii adverse, oferirea informatiei despre interesele, suspiciu-
nile, asteptarile proprii si abordarile privind solutionarea problemei.
Functia in cauzd se manifestd practic la toate etapele de negociere.
Menirea principald a acesteia consta in stabilirea canalelor permanente
si specifice de comunicare intre subiectii negocierii. Totodata, trebuie
sd atentionam asupra faptului cd, uneori, partile in conflict, utilizdnd
posibilitatile functiei, intreprind tentative de a dezinforma oponentul.

Mai putem identifica si functia de reglementare, care consta in or-
ganizarea activitatii subiectilor negocierii, In coordonarea si controlarea
derularii procesului de negociere. Cu ajutorul acesteia se realizeaza re-
glarea, controlul si coordonarea actiunilor participantilor la negocieri. Ea
se manifesta mai evidentiat la una dintre etapele ulterioare ale procesului
de negociere, cand deja s-au atins unele rezultate si apare necesitatea de
a fixa hotararile principale. La fel, functia are drept scop mentinerea sub
control a situatiei existente pentru a evita escaladarea conflictului.

Functia propagandistica se realizeaza printr-un atac masiv asupra
opiniei publice cu scopul de a aduce la cunostintd publicului propriile
pozitii intr-un conflict, a justifica si a motiva parerile si actiunile pro-
prii, de asemenea, pentru a gisi aliati. In cele mai dese cazuri, functia
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in cauza se manifesta In cadrul summitelor, conferintelor, simpozioa-
nelor internationale.

Functia de distragere a atentiei se realizeaza atunci cand una din-
tre parti cauta sa castige timp pentru a acumula forte.

Functia de tergiversare se manifestd atunci cand una dintre parti
merge la negocieri pentru a insufla oponentului o anumita speranta la
solutionarea problemei.

Orice negocieri sunt multifunctionale si presupun realizarea con-
comitentd a mai multor functii, de obicei creand o ierarhie, in care o
functie este mai importanta pentru o parte sau alta la negocieri, altele
fiind mai putin importante. Totodata, aceasta structura ierarhica poa-
te suferi modificari in timpul derularii procesului de negociere. Este
important, totusi, ca principala functie sd ramana cea a solutionarii in
comun a problemelor, deoarece numai acele tratative in care anume
aceastd functie ocupd pozitia predominanta in ierarhie pot fi numite
intr-adevar negocieri.

In continuare mentionim ca relatiile politice, inclusiv cele
internationale, sunt delimitate si conduse de anumite reguli obiective.
Aceste reguli sunt mai presus de preferintele noastre, oamenii le pot
infrunta numai cu riscul esecului. Partile aflate In negociere sunt obli-
gate sd cunoasca si sa respecte regulile care guverneaza negocierea,
daca doresc sa ajunga la o solutie durabila. Toate tipurile de negoci-
eri se conduc, in desfasurarea procesului, de unele principii. Asadar,
principiile care stau la baza oricarui proces de negociere reprezintd un
set de valori generale care nu intra in sfera de negociere propriu-zisa,
ele jucand rolul unor ,,reguli nescrise”. in baza lor se pot declansa
negocierile. Principiile nu se negociaza de catre parti, deoarece ele
nu fundamenteaza procesul si nu sunt stipulate nici in strategiile de
negocieri, nici in documentele care insotesc sau finalizeaza procesul
in cauza. latd unele dintre acestei principii®:

28 Costica D., Petcu V. Ghid de negociere. Timisoara, 2013. http://www.practica-
ta.ro/wp-content/uploads/custom/ probationers/ghid-de-negociere.pdf
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Principiul reciprocitdtii. in cadrul negocierilor, fiecare dintre parti
isi ajusteaza pretentiile si 1si revizuieste obiectivele initiale. Astfel, In
una sau mai multe runde succesive, se construieste acordul final care
reprezintd un compromis satisfacator pentru toate partile. Principiul in
cauza nu exclude insa faptul ca avantajele obtinute de una dintre parti
sd fie mai mari sau mai mici decat avantajele obtinute de cealaltd par-
te in negocieri. Fiecare dintre parti urmareste avantaje preponderente
pentru ea nsasi.

Din perspectiva principiului schimbului, se poate deduce ca nego-
cierea nu este un simplu joc si nici o competitie de dragul competitiei.
Acest principiu presupune ca fiecare dintre participanti urmareste sa-si
atingd obiectivele si ca fiecaruia i se recunosc ca fiind legitime intere-
sele pe care le urmareste. Principiul schimbului presupune cé fiecare
parte 1si intelege exact propriile obiective, precum si pe ale celeilalte
parti, ca recurge la o ierarhizare a intereselor pe care le manifesta in
functie de importanta lor. Principiul presupune ascultarea expunerii
argumentelor partii adverse fara idei preconcepute, precum si o parti-
cipare activa la rezolvarea punctelor aflate in divergenta.

Un alt principiu important in negocieri este cel al legalitatii si
moralitatii. Astfel, se constatd ca nu se poate negocia decat in limitele
a ceea ce este legal si moral. Potrivit acestui principiu, In negocierile
diplomatice partile trebuie sa convina din start asupra normelor scrise
si nescrise pe care le vor respecta.

Principiul bunei-credinte consta in atitudinea corectd a unei parti
fata de interesele legitime ale celeilalte parti. Respectarea acestui prin-
cipiu va contribui la gasirea unei solutii durabile si echitabile pentru
partile aflate in negociere.

Principiul cooperarii este cel care contribuie la desfasurarea efec-
tiva a negocierii. Cooperarea presupune ca toate partile aflate in proces
de negociere sd-si concentreze eforturile pentru realizarea propriilor
interese, dar, totusi, intr-o directie comuna, soldandu-se cu un acord
acceptabil pentru ambele parti.
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Indiferent de natura obiectului de negociat, negocierea acestuia
trebuie sa aiba loc si sa se si finalizeze inainte de a se produce trans-
formarea de relatii si raporturi intre partile interesate si obiectul supus
negocierii. Principiul preemtiunii se refera la momentul de oportuni-
tate a negocierilor. Negocierile nu se mai pot purta in aceleasi conditii
dacad intre momentul manifestarii interesului fatd de obiectul supus
negocierilor si cel al inceperii negocierilor raporturile si relatiile pe
care le Intretin partile se schimba radical. Principiul in cauza presupu-
ne ca fiecare parte sd se angajeze in negocieri atunci, cand mediul de
negociere 1l avantajeaza cel mai mult, cidnd exprimarea intereselor re-
prezintd o oportunitate reald si sunt previzibile castigurile si pierderile
atat pentru o parte, cat si pentru cealalta.

Negocierea este inseparabilda de comunicare si comportamen-
tul uman, fiind bazata, inevitabil, pe dialog. Este, Tnainte de toate, o
forma de comunicare, in speranta de a se ajunge la un acord. Astfel,
comportamentul este interdependent cu principiile negocierilor diplo-
matice, care, nefiind scrise, sunt, totusi, un set de valori generale si
reguli care stau la baza oricarui proces de negocieri, negociatorii fiind
practic obligati s dea dovada de o cunoastere bund a acestora, sa-si
conformeze comportamentul in baza acestor principii care, fiind res-
pectate, joaca un rol foarte important in procesul de negociere, avand
0 mare importanta in realizarea si obtinerea rezultatelor dorite de cétre
ambele parti. Negocierea se considerd incheiatd dupa ce discutiile au
adus partile intr-un punct de echilibru al dorintelor si intereselor. Acest
final consta 1n stabilirea unui acord de principiu, care se concretizeaza
intr-o intelegere, un acord comun, o conventie.

Negocierea devine posibila atunci cand sunt indeplinite niste
conditii:

= existenta unor interese complementare intre doud sau mai multe

parti intre care au derulat negocierile;

= existenta interesului partilor in obtinerea unui acord;

= cdutarea si crearea in comun a regulilor si procedurilor prestabi-

lite, a conditiilor de realizare a acordului.
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Astfel, negocierile diplomatice, pe de o parte, constituie un mijloc
pasnic de solutionare a problemelor litigioase si sunt recunoscute ca
avand un caracter universal, iar, pe de altd parte, acestea servesc ca
instrument de dezvoltare si consolidare a relatiilor intre state in afara
problemelor litigioase. Din acest punct de vedere, negocierile pot fi
evaluate ca adevarate punti de legatura care realizeaza schimburi de
valori intre natiuni, iar functiile si principiile acestora intensificand
acest proces. Prevalenta dialogului prin negocieri constituie o dovada
a faptului ca statele au inteles necesitatea conlucrarii bilaterale si mul-
tilaterale in vederea atingerii obiectivelor de pace si securitate, o con-
secinta a caracteristicilor vietii internationale contemporane in care
respectul neconditionat intre state devine un imperativ fundamental.

3. Componentele procesului de negocieri diplomatice

Negocierea este procesul in care doud parti ajung, in urma unor
discutii, la un acord si participa In mod activ la luarea deciziilor sta-
bilite. In procesul de negociere, ambele parti fac o serie de propuneri.
O parte din succesul negocierii este dat de corectitudinea propriilor
propuneri, dar si de capacitatea de a anticipa presupunerile partene-
rilor. Fiecare parte la negocieri este motivatd de scopul si obiectivele
pe care, evident, vrea sa le realizeze. In cazurile cand partenerii au
interese si obiective comune, creste sansa ca negocierea sa se finali-
zeze cu incheierea unui acord reciproc avantajos pentru ambele parti.
Daca situatia este diametral opusd, adica obiectivele si dorintele unei
parti sunt ignorate, posibilitatea de a ajunge la o intelegere mutuald
este foarte redusa. Negocierea trebuie sa aiba drept obiectiv principal
realizarea unui consens si nu a unei victorii; procesul de negociere tre-
buie sa fie unul cooperant, iar partenerii, in final, trebuie sa aiba senti-
mentul ca au realizat la maximum obiectivele stabilite initial. Asadar,
un negociator trebuie sd-si urmeze propriile obiective, dar numaidecét
trebuie sa tina cont si de preferintele partenerului sau.
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Pentru a intelege cum se desfasoara procesul de negociere, este
necesar sd identificAm componentele acestuia. Pentru orice negocie-
re sunt caracteristice trei componente oportune: actorii, divergentele,
aranjamentele (trasaturile definitorii ale acestora le prezentdm in tabe-
lul de mai jos).

Componentele negocierilor diplomatice
ACTORI DIVERGENTE ARANJAMENTE
. 8
) ~ ° o) - =
$1s| 8|3 |g|5/5|188|3)% 2
E|E| 2|8 |&|2|E|S|&| 2| 33| ¢

Actorii sunt persoanele, angajate benevol intr-o negociere, care se
implica si interactioneaza intr-un proces comunicativ. Nicio parte nu
este obligatd sa negocieze cu alta parte, fiecare actor fiind constient de
motivele si necesitatea antrendrii sale intr-un proces de negociere.

Divergentele reprezinta opiniile diferite ale actorilor asupra unui si
aceluiasi subiect. Ele sunt cauzele care ii aduc pe actori la masa negoci-
erilor. Totodata, constatam faptul ca, indiferent de natura divergentelor,
actorii, odatd asezati la masa tratativelor, incearca sd gaseasca solutii
pentru diminuarea efectelor acestora sau pentru neutralizarea lor.

Aranjamentele presupun totalitatea de concesii reciproce, schim-
buri de propuneri avantajoase pe care sunt dispuse sa le faca si sa le
accepte fiecare dintre parti, pentru gasirea solutiilor care sa satisfaca
ambele parti sau sa duca la transformarea situatiei. In acest context,
fiecare parte inainteaza propuneri care, in opinia sa, ar putea satisface
dorintele si aspiratiile partenerului, totodata, reiesind si tinand cont de
propriile interese.

Orice negociere include pe parcursul desfasurarii sale mai multe ele-
mente ce actioneaza intr-o maniera interactiva. C. Dupont mentioneaza
existenta a cinci elemente fundamentale, suficiente pentru a defini
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existenta dinamica a negocierii: obiectul negocierii, contextul obiec-
tului, miza negocierii, raportul de forte existente intre negociatori si
negociatorii.”

Obiectul negocierii constituie componenta de continut a procesu-
lui care oferd fundamentul si menirea acesteia, determinand legatura
necesard dintre toate celelalte componente si motivand, in mod obiec-
tiv, relatia de negociere dintre parteneri. Obiectul negocierii, de multe
ori, este greu de identificat sau precizat, acesta fiind in dependenta de
domeniul in care se manifesta. In jurul obiectului se fac pregitirile
pentru negociere, se structureaza interesele, dorintele, aspiratiile, iar
pentru obtinerea unei marje cat mai mari de control al acestui obiect
se mobilizeaza resursele negociatorilor, se gandeste si se actioneaza
pentru folosirea unor tactici si strategii determinate, se cauta un final
al negocierii.

Contextul obiectului se determind in raport de insasi precizarea
lui: decupajul lui inseamna desprinderea dintr-un ansamblu de lega-
turi doar pentru a-i preciza identitatea si contururile. Contextul este al
obiectului negocierii si nu al negocierii ca proces, pentru ca aceasta
amplifica determinatiile conditionale in care se realizeaza. Acesta se
manifestd sub forma unor cercuri concentrice incepand cu un context
global (conditii politice, economice, sociale, culturale etc.) in care se
inscrie cel particular. Ambele se supun dimensiunii istorice, incluzand
antecedente pozitive sau negative ce pot structura un anumit tip de
relatii Intre parteneri. Mediul obiectului si mediul negocierii sunt lu-
cruri distincte, chiar daca, In anumite situatii, ele se pot suprapune sau
intersecta.

Miza negocierii reprezintd un element de importantd majora, fi-
ind determinata ca un ansamblu de interese, preocupari, cerinte, con-
strangeri si riscuri resimtite de negociatori Intr-un mod mai mult sau
mai putin explicit. Miza constituie ceea ce angajeazd un jucator, un

¥ Zapartan L.P. Negocierile in viata social-politica. Cluj-Napoca: Eikon, 2007,
p.37.
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subiect al unei relatii in raport cu obiectul, dar si cu partenerul; ceea
ce angajeaza un jucator mai ales sub aspectul subiectiv, intr-o relatie,
cu speranta ca va castiga; ceea ce in legatura cu obiectul indeamna la
participarea tuturor jucatorilor cu speranta ca le va reveni sub forma
de castig. In cazul mizei ne confruntim cu o dificultate care se expri-
ma prin faptul ca aceasta are un caracter evolutiv si relativ, in raport cu
circumstantele si momentul negocierii. Datoritd acestei caracteristici
se poate ajunge la stabilirea convergentelor necesare pentru realizarea
unui acord la finalul unei negocieri.

Raportul de forte constituie un subiect al unor preocupari diverse
care se regasesc in diferite discipline socioumanistice, fiecare dintre
ele punénd in relief aspecte relevante. Negocierea plaseaza fata in fata
indivizi ce dispun de resurse materiale si nemateriale asimetrice. Con-
fruntarea dintre cele doud reprezintd asimetriile de putere care pot fi
favorabile/defavorabile pentru unul sau altul dintre parteneri.

Negociatorii sunt fiintele reale, concrete care, interactionand unii
cu altii, dau viatd negocierii. Acest element fundamental al oricarei
negocieri este reprezentat de dinamica relationala ce se instaleaza si se
dezvolta intre partenerii de negociere si care rezulta din confruntarile
comportamentale ale negocierilor. Ca urmare, este dificil a realiza o
separare intre procesul de negociere si negociatori. Negociatorii vor
angaja anumite strategii, tehnici §i tactici ale negocierii, vor mobiliza
resursele de putere In numele careia actioneaza, vor intelege contextul
intregii negocieri §i semnificatia reusitei acesteia pentru identitatea pe
care o reprezinta.

H.Cohen stabileste trei elemente esentiale in cadrul unui proces de
negocieri: informatia, timpul si puterea.*

Informatia este o resursda importantd in negociere, mai ales atunci
cand nivelul de incredere reciproca este redus. Procesul de culegere a

3 Aldao-Zapiola C.M. Concepto y clasificacion de la negociacion. http://wold.
fder.edu.uy/contenido/rrll/contenido/  biblioteca-digital/aldao-zapiola negociacion-
colectiva-2.pdf
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informatiilor trebuie inceput cu mult timp inainte de negocierea pro-
priu-zisd si continuat pe tot parcursul desfasurarii acesteia. In acest
context, negocierile pot fi: cu informatie completa cu privire la toate
aspectele negocierii; cu informatie partiala si fara informatie sau cu
foarte putina.

In ceea ce priveste puterea, H.Cohen o determina drept ,,abilita-
tea de a induce Indeplinirea unor lucruri, de a exercita control asupra
oamenilor, evenimentelor, situatiilor, propriei persoane”.>! Puterea se
clasifica in trei niveluri: superioarad, intermediara si inferioard. Exista
mai multe surse de putere la care se poate apela in cadrul negocierii:
puterea competitiei; puterea reputatiei; puterea legitimitatii; puterea
principiilor morale; puterea asumarii riscului; puterea angajarii; pute-
rea posedarii de cunostinte profesionale; puterea perseverentei; pute-
rea abilitatii de a convinge; puterea atitudinii etc.

Timpul poate fi folosit pentru a exercita presiune asupra adversa-
rului. Cu referire la timp, pot exista negocieri: premature; oportune,
tarzii; simultane, succesive; coordonate; in colaborare, in cooperare;
periodice; prelungite; scurte.

R Fisher si W.Ury propun un model de negociere creat pentru a pro-
duce rezultate in forma eficienta si amicald, care contine 7 elemente®:

e Comunicarea. in negociere, partile beneficiazd de crearea si
mentinerea unui climat de comunicare clar si directionat in doud sen-
suri.

e Relatiile. O buna relatie este axatd pe intelegere, incredere si
respect reciproc intre partile negociatoare, in pofida diferentelor. O
negociere produce rezultate favorabile numai atunci cand partile 1si
dezvolta capacititile de a lucra armonios si de a rezolva divergentele.

e [nteresele. Conceptul in cauza este utilizat pentru a defini ce do-
resc sau pretind partile negociatoare. O negociere trebuie intotdeauna

31 Cohen H. Orice se poate negocia. Bucuresti: Colosseum, 1995, p.49.

32 Melet Padrén A., Melet Padron A. Derecho internacional, conflictos y nego-
ciacion. In: Revista Centro de estudios internacionales. Afio 1, N° 1, Valencia, enero-
diciembre, 2005. http://servicio.bc.uc.edu.ve/derecho/revista/ceint1/1-3.pdf
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s se centreze pe interese i nu pe pozitii, deoarece anume acestea in-
tensifica sansele de a obtine un rezultat mutual avantajos pentru ambii
parteneri.

e Optiunile. Prin intermediul acestui termen se identifica toata
gama de posibilitati in care partile ar putea ajunge la un acord. Sunt
toate acele solutii posibile pe care partile le pot stabili pentru satisfa-
cerea mutuald a intereselor lor. In negociere trebuie de explorat toate
optiunile Tnainte de a alege una finala.

o Criteriile de legitimitate. Un acord va fi considerat avantajos si
va fi respectat de catre parti numai daca va fi clard justetea acestuia.
Pentru aceasta se recomanda utilizarea unor standarde externe de im-
partialitate care ar satisface interesele ambilor parteneri. Aplicarea
legitimitatii contribuie la desfasurarea procesului de negociere intr-o
ambiantd amicala si persuasiva si la faptul ca relatia stabilita Intre parti
s se imbunatateasca si mai mult.

o Alternativele reprezintd un set de actiuni pe care fiecare parte
poate sa le urmeze separat pentru a gasi un raspuns la problemele sale.
Astfel, scopul este de a ajunge la acele optiuni care vor fi in beneficiul
ambelor parti. Pentru acest lucru este necesar de a avea o serie de idei
creative care vor conduce la un acord satisfacator.

e Angajamentele constituie niste declaratii verbale sau scrise care
se vor reflecta in acordul incheiat intre parti. Se recomanda sa nu se
faca angajamente vizavi de partea substantiald a problemei pe par-
cursul derularii negocierilor, pand cand partile vor constientiza cd au
ajuns la etapa promisiunilor.

Astfel, constatim ca negocierea este un proces extrem de dificil si
absolut imprevizibil, deoarece contine diverse componente care pot
influenta si modifica mersul negocierii, determinand succesul sau in-
succesul acesteia. Negocierea constituie o artd, o stiintd si un proces
prin care se doreste obtinerea unui avantaj reciproc pentru ambele
parti. Recurgerea la capacitatile Tnnascute de negociere nu sunt sufici-
ente. Talentul de negociator trebuie sa fie dublat de o buné cunoastere
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a elementelor ce stau la baza negocierilor, facilitind, in acest mod,
comprehensiunea specificului si complexitatii si conducand spre apli-
carea eficientd a mecanismelor potrivite fiecarui tip de negociere.

Sarcini de autoevaluare:

1. Identificati criteriile de clasificare si descrieti tipurile funda-
mentale de negocieri.

2. Comparati schematic tipologia negocierilor diplomatice.

3. Stabiliti trasaturile caracteristice ale functiilor negocierilor di-
plomatice.

4. Demonstrati esenta principiilor de negociere.

5. Analizati caracteristicile dominante ale componentelor de
negociere.

6. Evaluati importanta tipurilor, functiilor, principiilor si compo-
nentelor procesului de negocieri diplomatice.

Teme pentru lucrul individual:

1. Inbaza clasificarilor prezentate, estimarea tipurilor de negocieri
utilizate 1n cadrul conflictului transnistrean.

2. Specificul si importanta principiilor de negociere in politica ex-
ternd a statului.

3. Corelatia dintre componentele procesului de negocieri diploma-
tice.

4. Evaluarea intr-un tabel comparativ a elementelor esentiale in
cadrul unui proces de negocieri (in baza viziunilor lui H.Cohen,
R Fisher si W.Ury).

5. Argumentarea interdependentei dintre tipurile, functiile, com-
ponentele si principiile unei negocieri diplomatice concrete.

6. Formularea unor modele de negocieri bilaterale si multilaterale
(1n baza unor exemple concrete).
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Tema 3: ECHIPA DE NEGOCIERE

Continuturi:

1. Constituirea echipei de negociere
2. Managementul procesului de negociere
3. Tipurile si calitatile negociatorilor

Obiective de referinta:

- sa descrie modul de alegere, componenta si dimensiunea echipei de
negociere;

- sarelateze despre mandatul de negociere;

- sa stabileascd rolurile negociatorilor din echipd, sa determine
responsabilitatile liderului si sa analizeze exigentele fatd de un nego-
ciator;

- sa evalueze tipurile de negociatori, sa formuleze calitatile acestora si
s proiecteze obligatiunile profesionale a caror indeplinire reprezinta
garantii pentru succesul negocierilor diplomatice.

Termeni-cheie: echipa de negociere, mod de alegere, componenta, dimen-
siune, mandat, management al negociatorilor, lider, tipuri
de negociatori

Repere de continut:

1. Constituirea echipei de negociere

In cadrul negocierilor diplomatice, fiecare parte este reprezentati
de un grup de persoane care constituie echipa de negociere. O buna
echipa de negociere trebuie si aiba urmatoarele caracteristici®*:

o Numarul de persoane care formeaza echipa trebuie sa fie cat
mai redus. Motivele cele mai evidente, in acest context, sunt urmatoa-
rele: In primul rand, costurile pentru organizarea si desfasurarea unei

33 Llamazares Garcia-Lomas O. Negociacion international. Madrid: Global Mar-
keting Strategies, S.L., 2015. http://www.aglutinaeditores.com/media/resources/publi
¢/61/6fb4/6fb463¢1747841¢390d3bd97a628be3c.pdf
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negocieri sunt destul de mari; in al doilea rand, din ratiuni de control
al echipei, un numar mai mic de negociatori este mai convenabil si, in
cele din urma, trebuie sa se tind cont de faptul ca negociatorii sunt per-
soane cu functii oficiale importante in tara, cu sarcini si responsabili-
tati, care Inceteaza sa se dezvolte atunci cand acestia dedica timpul lor
doar pentru a negocia. Totodata, marimea echipei este influentatd de
complexitatea negocierii si, Tn anumite situatii (de exemplu, in cazul
negocierilor guvernamentale), se impune formarea unor echipe mai
numeroase. in general, insd, numarul participantilor trebuie dimensi-
onat cu multad grija, pentru a fi pastrat la un nivel cat mai mic posibil.
Echipele prea numeroase provoaca atat probleme de coordonare, cat
si de comunicare.

o Echipa trebuie sa realizeze trei functii de baza: a directiona, a
sintetiza si a observa. Cel mai eficient ar fi ca, cel putin, pentru fie-
care dintre aceste sarcini sd existe cate un responsabil. Atunci cand
actioneaza un singur negociator, acesta va trebui sa-si asume toate trei
functii, iar atunci cand echipa este formata din doud persoane, se re-
comanda ca negociatorul care are sarcina de a sintetiza sa realizeze si
functia de a observa.

,,Liderul” este persoana care detine friele negocierii, care discuta
fata in fata cu partea adversa, lanseaza propuneri, expune argumentele,
face concesii etc. Seful echipei de negociere are cea mai dificila sarcina
si, prin urmare, trebuie sa tind cont de toate obiectivele propuse. ,,Sin-
tetizatorul” are sarcina sa rezume problemele si acordurile care sunt
prezentate, sd formuleze intrebarile, sa clarifice diferite aspecte si sa
preia discutia atunci cand liderul se simte obosit, pierdut sau hartuit de
cealalta parte. Sintetizatorul trebuie sa fie permanent in alerta pentru
a sesiza cand liderul se afld in dificultate si, astfel, sa-i vina in ajutor,
conducand, in anumite ocazii, cu procesul de negociere. De aseme-
nea, are misiunea de a interveni pentru a comunica detalii care au fost
trecute cu vederea de cealalta echipa. O echipa buna de negociere ape-
leaza frecvent la acest tip de negociator. ,, Observatorul ” are sarcina sa
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asculte, sa Inregistreze, sa ,,vaneze” semnalele verbale si nonverbale,
,citind” Tn ambianta negocierii indicii despre performantele, postura
si obiectivele reale ale partii adverse. Acesta poate sd nu fie activ im-
plicat in procesul de negociere propriu-zis ca sd poata face o analiza
mai completd si obiectiva a mersului negocierilor.

o Complementaritatea. Echipa de negociere trebuie sa fie compusa
din persoane care sa se completeze In cunostinte, experienta si abilitati
personale intr-un asa mod, care va contribui la crearea unui grup com-
plet si eficient. Punctul slab al unuia dintre membrii echipei trebuie sa
fie compensat de puterea si atuurile altui membru.

e Fata unica. Echipa de negociere trebuie sa fie compacta, sa pro-
iecteze oponentului o imagine de coeziune. Este necesar sa existe un
acord prealabil si explicit Intre membrii echipei de negociere vizavi
de stilul de negociere care se va aplica, subiectele tratate, obiectivele
propuse, tacticile utilizate etc.

e Cunoasterea echipei de negociere adverse. Inainte de inceputul
negocierii, trebuie de depus un efort considerabil pentru a cunoaste
abilitatile, tipurile, pozitiile si capacitatea de decizie a persoanelor
din echipa adversa, desi, In unele tari, este extrem de dificil a afla cu
exactitate cine dispune de putere decizionald. Numarul persoanelor
din echipa adversa va conditiona dimensiunea i componenta propriei
echipe de negociere.

e Translatorii. In cazul cand echipa de negociere nu domina limba
in care se va derula negocierea, este necesar de a fi angajat un transla-
tor. Contributia acestuia este cruciald. Trebuie sa ne asigurdm ca nu se
realizeaza o traducere excesiv de literala, dar se adapteaza la cultura
partii adverse, cé se informeaza corect si nu se trece cu vederea nicio
problema care se pune in discutie la masa de negocieri. In principiu,
este recomandabil sd se angajeze translatori de aceeasi nationalitate
ca partea adversa; totusi, in cazul unor negocieri lungi si complexe,
trebuie de evaluat daca aceasta situatie va provoca unele favoritisme
ale translatorului fatd de compatriotii sai.
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Nu este absolut necesar sa se pastreze permanent aceeasi echipa de
negociatori. Pe masura ce se dezvoltd negocierile, sunt necesare forme
particulare de expertiza, in continud schimbare. Ca urmare, membrii
echipei pot sa nu fie aceiasi pe tot parcursul negocierii. De exemplu,
persoanele care se ocupa de problema pot fi prezente doar in primele
runde de negocieri, iar in rundele finale este necesara prezenta celor
care au imputernicirea de a semna un acord.

Astfel, structura echipei de negociere are o influentd fundamentala
asupra repartizarii rolurilor, bazandu-se pe patru axe®:

e resursele pe care conteaza fiecare membru, atit economice, de

timp, cét si de orice alt mijloc;

e controlul sau influenta asupra persoanelor, bazata pe relatiile

interumane existente;

e importanta si prestigiul din cadrul echipei;

e identificarea cu echipa si impartasirea ideologiei, a intereselor

acesteia, printre alte caracteristici.

Aceasta evaluare va permite, in afara de identificarea liderului si sta-
bilirea sferei de aplicare a puterii sale, determinarea nivelului de auto-
ritate a altor persoane asupra echipei. De asemenea, trebuie promovate
rolurile pozitive si neutralizate cele negative pentru a ajunge, intr-un
final, la un acord cu cealalti parte. In cele din urm, este important de a
identifica, iIn mod eficient, fiecare rol asumat de catre membrii echipei
de negociere adverse. Acest lucru va fi util in cadrul etapei de dezbatere
pentru a adresa intrebari si propuneri adecvate persoanelor potrivite.

Dupa constituire, echipei de negociere i se stabilesc atributiile de
realizat din momentul constituirii ei si pAna in momentul prezentarii
raportului de finalizare a actiunii incredintate. Printre aceste atributii
mentionam:

e culegerea informatiei;

e stabilirea legaturilor de comunicare;

3 Dasi F. de M., Martinez-Vilanova Martinez R. Tecnicas de negociacion: un
metodo practico. Madrid: ESIC EDITORIAL, 2009. 313 p.
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e descrierea planului de negociere;

e claborarea mandatului de negociere;

e realizarea proiectului de acord,

e claborarea si lansarea ofertei;

e participarea la dezbateri.

Pentru obtinerea unor rezultate de catre echipa, in cadrul nego-
cierilor la nivel international, este necesar de a fi evidentiate cateva
elemente:

Intai de toate, trebuie si punctim clar si explicit obiectivele de
negociere, adica ce intentiondm sa obtinem de la tratative. Orice ne-
gociere reprezintd o acomodare de interese contradictorii 1n cel pu-
tin unul dintre aspecte. Negocierea se incununeaza cu succes atunci
cand ambele parti obtin cel putin ceea ce trebuie sa obtina. Nego-
ciatorii trebuie sa faca concesii, adicd sa cedeze in lucrurile care
nu presupun niciun efort din partea lor, dar care sunt apreciate de
cealaltd parte drept un avantaj. Vom fi constienti de lucrurile care le
putem ceda fard probleme, de acelea care nu trebuie, dar care putem
sd le cedam si, in final, de concesiile care nu pot fi facute sub nicio
forma.

Un alt punct important care trebuie sd-1 ludm in considerare va
fi determinarea locului de negociere, deoarece rezultatul negocierii
poate fi influentat de mediul in care aceasta se desfasoard de con-
ditiile oferite. Negocierile se pot desfasura pe teritoriul propriului
stat; pe teritoriul unui stat tert, in statul partii adverse. Se considera
ca negocierile in propriul teren constituie un avantaj. Este adevarat,
reiesind din faptul ca nefamiliarizarea cu locul negocierii poate pro-
duce dificultati.

Este necesara conturarea unui plan de negociere, tindndu-se cont
de informatiile acumulate, prelucrate si analizate, deoarece acesta per-
mite ca, pe parcursul derularii negocierilor, sa fie urmarite posibilita-
tea atingerii obiectivelor propuse, strategia, tacticile si tehnicile initial
stabilite, facilitdnd structurarea acestora pentru urmatoarele runde si
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punctarea directiilor de actiune pentru sintetizarea problematicii si
evitarea unor contradictii in procesul negocierii.*> De asemenea, tre-
buie sa acordam atentie faptului cand sa negociem si cat timp trebuie
de acordat fiecarui punct al negocierii. In acest context, este necesar
de a elabora o ordine de zi care ar contribui la stabilirea subiectelor
pentru negociere; evaluarea prioritatilor; aducerea la cunostinta ne-
gociatorilor a subiectelor puse in discutie; determinarea succesiunii
activitatilor si convenirea fiecarui punct al agendei.

Oricat de minutioasa ar fi, pregatirea negocierilor raméne fara
niciun efect daca negociatorul nu reuseste sa stabileasca un sistem de
comunicare eficient cu partenerul, discutia directa cu acesta, respectul
care trebuie acordat reciproc, in general, comportamentul echipei de
negociere constituind poate cea mai importantd parghie de atingere
a obiectivului dorit in cadrul negocierii. Este esential ca negociatorii
sd manifeste respect unii fata de altii, sa se sprijine reciproc, sprijinul
manifestdndu-se constant atat verbal, cat si nonverbal.

Negocierile implicd o serie de Tmputerniciri speciale, acordate
echipei de negociere de catre statul pe care aceasta il reprezinta. Ase-
menea imputerniciri presupun existenta unui mandat de negociere, in
care sunt incluse limitele in cadrul cérora negocierea se poate desfa-
sura. Sunt precizate limitele maxime §i minime in interiorul carora
negociatorul poate lua decizii, incepand cu promisiunile si concesiile
pe care le poate face si finisand cu nivelul ofertei negociate. Mandatul
de negociere constituie un document oficial, emis si semnat de condu-
cere care confine instructiuni pentru negociator, cuprinzand elemente
clarificate in etapa de pregatire.

Asadar, prin mandat se defineste: obiectul si obiectivele maxime,
minime, {inta negocierilor; informatiile esentiale asupra contextului;
strategia, tacticile si tehnicile de negociere; componenta echipei si

3 Potecea V., Surdu-Nitu G. Pregatirea si organizarea negocierilor pe baza de
mandat. http://cnm.rau.ro/Download/ Concurs-11/Pregatirea-si-organizarea-negocier-
ilor-pe-baza-de-mandat.pdf
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numele conducatorului; delimitarea sarcinilor membrilor; limitele de
actiune (marjele in limita carora se poate accepta dialogul) al sefului
echipei; elementele de organizare.

La elaborarea si definitivarea mandatului de negociere se va tine
seama de urmatoarele aspecte:

e determinarea liderului si a membrilor echipei;

e definirea obiectului negocierii;

¢ informatiile culese 1n prealabil despre partenerul de negociere,
statul pe care acesta il reprezinta, situatia politica, economico-
financiara etc.;

e clementele de strategie pe care le presupun negocierile;

e tacticile si tehnicile care urmeaza a fi adoptate, pornind de la
elementele de negociat, de la informatiile existente etc. Bine-
inteles, stabilirea prin mandat a tacticilor si tehnicilor care ur-
meaza a fi adoptate are un caracter relativ; negociatorul trebuie,
totusi, sa aiba posibilitatea de a actiona 1n functie de conditiile
concrete aparute;

e Dbugetul total al negocierii;

e calendarul si programul orientativ al negocierii.

Mandatul de negociere va stabili nivelul de autoritate de care ur-
meaza sa dispund negociatorul. Astfel, in practica negocierii se cunosc
trei tipuri de autoritate: deplind, ascendenta i limitata.

Autoritatea deplina presupune ca conducdtorul echipei are toate
imputernicirile de a lua orice fel de hotarare pe parcursul derularii
procesului de negociere. Totodatd, mentiondm ca foarte rar negoci-
atorii au deplina autoritate, deoarece exista riscul de a nu se obtine
rezultatele scontate.

Autoritatea limitata este atunci cand conducitorul echipei are niste
marje destul de stricte in limita carora se poarta tratativele, se iau de-
cizii si se incheie acorduri. Atentiondm faptul ca, totusi, se recomanda
ca negocierile sa se desfagsoare la nivelul celor care detin o autorita-
te limitata, deoarece aceasta constituie o sursa de putere importanta.
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Un negociator cu autoritate limitatd poate aména luarea unei decizii,
castigand timp pentru solutionarea unor probleme dificile.

Autoritatea ascendentd reprezintd o escaladare a puterii, pasarea
aprobarii deciziilor la niveluri ierarhice superioare. Intr-o asemenea
situatie, cel cu care negociezi este obligat sa-si repete singur argumen-
tele la fiecare nivel de autoritate 1n parte.

In concluzie, mentiondm ca echipa de negociere se stabileste in
raport cu obiectivele propuse, componenta acesteia fiind determinata
de natura si de complexitatea tranzactiei, de conditiile in care urmeaza
sd aiba loc tratativele. Eficienta activitatii unei echipe de negociere nu
depinde de marimea acesteia. Pentru a se obtine rezultate bune, mai
important este profilul si pregatirea profesionald a membrilor echipei,
flexibilitatea gandirii acestora si, de asemenea, buna organizare si co-
ordonare a activitatii de negociere.

2. Managementul procesului de negociere

Managerul general, in cadrul negocierilor, este seful echipei.
Liderul echipei este negociatorul care va purta raspunderea discutiei
in timpul negocierilor, totodata incurajand membrii echipei sa aiba
contributii majore 1n cadrul tratativelor. La numirea sefului echipei de
negociere se iau in considerare urmatoarele aspecte: intrunirea unor
calitati profesionale si morale Inalte; capacitatea de a organiza si con-
duce echipa, a stabili cidi de comunicatie stransd cu membrii echipei
sale; experienta bogata in purtarea negocierilor si cunoasterea elemen-
telor constitutive ale acestora; gradul de responsabilitate si de decizie
pe care si-1 poate asuma in corelare cu mandatul primit.

Totodata, la alegerea unui lider de echipa sunt luate In considerare
unele trasdturi de caracter, precum:

e inteligenta pragmaticd: ca sa atingd succesul scontat, seful de
echipa trebuie sa lase partea adversa sa observe doar ceea ce va servi
scopurilor sale strategice, acest fapt necesitdnd o combinatie de ones-
titate si disimulare;
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e rabdarea: adesea, negocierile pot fi epuizante, pentru ca fiecare
ofertad da nastere la o contraoferta si fiecare manevra — la o contrama-
nevra, iar intarzierile consuma timp si energie. Pentru a obtine un ran-
dament cat mai bun 1n negocierile diplomatice, membrii echipei de ne-
gociere adverse trebuie manevrati cu grija si cu foarte multa rabdare;

® capacitatea de adaptare: deoarece negocierea presupune efortul
fiecarei parti de a o determina pe cealaltd sa-si schimbe pozitia, seful
echipei trebuie sa dispuna de o mare capacitate de adaptare. Strategiile
inflexibile vor bloca procesul de negociere, de aceea, in situatii dificile,
liderul echipei trebuie s fie capabil sa-si modifice comportamentul, sa
se adapteze in orice situatie neprevazutd si sa improvizeze.

H. Mintzberg imparte rolurile sefului echipei de negociere in frei
categorii*’:

- roluri de contact in care se manifesta ca lider (reprezinta echipa

si uneste membrii acesteia in jurul unor obiective prioritare);

- roluri de informare care se refera la culegerea permanenta a in-
formatiilor asupra organizarii si desfasurarii intregului proces
de negociere;

- roluri de decizie care reprezintd, de fapt ,,managerul hotaraste si
actioneaza”.

Totodata, cercetatorii 4.M. Delgado Garcia, R.Oliver Cuello si
LRovira Ferrer disting patru tipuri de activitati’’, realizate de catre
liderul echipei de negociere, pentru conducerea cu succes a acesteia:

v’ comunicarea §i orientarea echipei de negociere: liderul initiaza
si impulsioneaza procesul de comunicare, stabileste termene,
ofera tuturor membrilor grupului informatii relevante, justifica
actiunile sale, este la curent cu tot ce se intampla si mentine o
relatie stransa cu ceilalti membri ai echipei;

% Moraru D. Managementul afacerilor. Tehnici de negociere. Timisoara, 2004.
http://file.ucdc.ro/cursuri/T_M nl5 Tehnici_de negociere.pdf.pdf

37 Delgado Garcia A.M., Oliver Cuello R., Rovira Ferrer I. Las competencias de
negociacion, liderazgo y trabajo en equipo en un mdster virtual. https://web.ua.es/es/
ice/jornadas-redes-2015/documentos/tema-2/408148.pdf
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v’ promovarea eficientei si motivarea echipei de negociere: liderul
utilizeazd strategii de stimulare a echipei si a activitatii sale,
asculta si promoveaza participarea si contributia de idei, gene-
reaza si vegheaza mentinerea unui climat favorabil de lucru si
se angajeaza sa acopere nevoile care pot surveni;

v’ delegarea si dezvoltarea echipei de negociere pentru a obtine
performanga maxima. liderul delega responsabilitati, realizeaza
planuri de actiune, determina si atribuie sarcini diverse, asigu-
ra feedback-ul muncii intre membrii grupului si oferd sugestii
pentru imbunatatire;

v’ pozitionarea ca lider si comunicarea unei viziuni de viitor
convingatoare: liderul se asigurd ca ceilalti membri ai echipei
de negociere participd la realizarea obiectivelor, actioneaza
ca un model demn de urmat si proiecteazd o viziune de viitor
promitatoare si dinamica.

De obicei, liderul echipei dispune de urmatoarele competente: se-
lectarea membrilor echipei §i pregatirea acestora; elaborarea planului
de negociere; organizarea si conducerea tratativelor; atingerea unui
acord cu echipa partenerd; alcatuirea raportului asupra negocierii.

Selectarea membrilor echipei de negociere de cédtre managerul
echipei are loc in baza urmatoarelor criterii:

= pregdtire profesionald: cunostinte teoretice, experientd practi-
ca, disciplind, calitati de a se integra Intr-o echipa, capacitati
de a prezenta interesele delegate si de a incheia acordul;

= caracteristici personale: aspiratii inalte, prezentd agreabila,
creativitate, capacitate de receptie, analiza, ascultare si decizie,
cultura, flexibilitate etc.;

* motivatia: caracter solid, care sa tinda spre realizari, afiliere si
putere;

= vdrsta: pentru majoritatea oamenilor varsta optima de a fi nego-
ciator se situeaza intre 35 si 55 de ani.

O importantd deosebita Tn managementul procesului de negociere

au relatiile dintre seful echipei si membrii acesteia. Cel mai impor-
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tant lucru este ca seful echipei si membrii acesteia sa aiba puncte de
vedere similare in ceea ce priveste obiectivele negocierii si sarcinile
negociatorului. In acest context, putem evidentia teoria rolurilor de
echipd, propusd de M.Belbin*, in cadrul careia a fost proiectat gradul
de implicare a fiecarei persoane pentru echipa. Asadar, cercetatorul a
identificat noua roluri care reprezinta combinatii de aspecte comporta-
mentale in cadrul rundelor de negociere. Este important s mentionam
cd, in procesul de negociere, o persoana poate sa abordeze mai multe
roluri. Ca trasaturi caracteristice ale acestor roluri de echipa putem
determina urmatoarele:

1. Creatorul — propune strategii, formeaza o viziune de ansamblu
asupra negocierii si formuleaza solutii creative.

2. Realizatorul — pune in practica ideile propuse, este un bun orga-
nizator si duce pana la capat planurile.

3. Coordonatorul — controleaza modalitatea de realizare a obiecti-
velor de catre echipa de negociere, evalueaza punctele forte si deficita-
re ale acesteia si se asigurd de implicarea activa a fiecarui membru.

4. Modelatorul — gaseste modurile prin care sa fie canalizate efor-
turile echipei, atrage atentia asupra obiectivelor si prioritatilor de ne-
gociere si insista asupra unei anumite imagini a echipei.

5. Investigatorul de resurse — exploreaza idei, posibilitati, resurse
in afara echipei pentru crearea relatiilor.

6. Monitorul — evaluatorul — analizeaza problemele, evalueaza
solutiile Tn asa mod ca sd fie luate cele mai bune decizii de cétre
echipa.

7. Lucratorul de echipa — contribuie la facilitarea comunicarii intre
membrii echipei si a ludrii deciziilor, solutioneaza divergentele.

8. Finalizatorul — tinde ca echipa sa nu comita erori, atrage atentia
echipei asupra problemelor de importantd majord si mentine activis-
mul echipei.

38 Popa 1. Noua roluri — o singura piesa: Echipa Belbin. https://www.cariereonli-
ne.ro/actual/noua-roluri-o-singura-piesa-echipa-belbin
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9. Specialistul — furnizeaza informatii tehnice, aducand contributie
intr-un anumit domeniu.

Eficacitatea unei echipe de negociere depinde nu doar de calitatile
individuale ale fiecarui membru, dar si de gradul de interactiune din-
tre acestia. Modelul, propus de M.Belbin, contribuie la descoperirea
corelatiei optime dintre membrii unei echipe de negociere.

Lucrul in echipa de negociere presupune un proces de gestionare
a informatiilor care necesita o planificare, o distributie a sarcinilor, o
negociere, unele acorduri si luare a deciziilor, o argumentare a aces-
tora. In acest context, putem evidentia cateva niveluri de dezvoltare a
competentelor unei echipe de negociere:

e demonstrarea interesului si predispunerii de a lucra in echipa:
se arata o atitudine pozitiva pentru a colabora cu alte persoa-
ne, se coopereazd, se mentin relatii bune cu ceilalti membri ai
grupului si se oferd ajutor atunci cand este necesar;

e coordonarea §i schimbul de informatii: se mentin informati
toti membrii echipei de negociere vizavi de problemele care i
afecteaza, sunt coordonate cu ei subiectele in vederea atingerii
obiectivului comun, sunt ascultate si puse in valoare ideile lor
si existd un climat general pozitiv, de respect si recunoastere;

e promovarea Si generarea participarii §i colaborarii: se pro-
moveaza colaborarea, se motiveaza membrii echipei, se incu-
rajeaza participarea si contributia cu idei §i se recunosc public
meritele membrilor echipei care au lucrat eficient;

e promovarea spiritului de echipd: se efectueaza actiuni pentru
dezvoltarea unui mediu de lucru prietenos, crearea unui climat
bun si a spiritului de cooperare, se rezolva conflictele care pot
aparea, se protejeaza identitatea si reputatia echipei fata de terti
si se promoveaza cooperarea intre echipele de lucru adverse.

In contextul desfasurarii procesului de negociere, competenta echi-
pelor de negociere are un caracter specific si consista In capacitatea de
a stimula consens, adicé de a incerca a gasi similitudini intre criterii
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diferite, Intr-o situatie determinata, cu scopul de a ajunge la un acord
si a cauta cel mai bun beneficiu. Ca rezultat al celor expuse, putem
distinge cateva aspecte in determinarea competentelor membrilor
echipelor negociatoare:

e comprehensiunea propriei pozitii §i a intereselor: distinctia din-
tre esential si neesential in ceea ce se doreste sd se obtind, de
asemenea, sd se cunoasca la ce se poate de renuntat si ce nu se
supune negocierii;

e perceperea cu claritate a intereselor si a pozitiei partenerilor: sa
fie receptivi i empatici cu partenerii, sa se transpuna in situatia
partenerului si sa Inteleagd modul de a gandi al acestuia;

e replica obiectiilor: se face schimb de oferte, se propun concesii
in schimbul altor beneficii, se conving partenerii, li se prezinta
avantajele si dezavantajele fiecarei optiuni, faicandu-i sa treaca
de partea sa pentru a se ajunge la un acord;

e generarea negocierilor ,,cdstig-cdstig”: se asigura ca partenerii
raman satisfacuti si convinsi, se evitd impunerea criteriilor si se
negociaza lasand usa deschisa pentru perspectivele de viitor.

Astfel, conducerea unui proces de negociere are un continut foar-

te complex, deoarece consta din totalitatea diverselor competente (de
initiativa, directionare a echipei, comunicare, delegare) pe care trebuie
sa le posede un bun lider. Anume seful echipei de negociere conduce
si dinamizeaza grupul spre atingerea obiectivelor propuse, convinge
si influenteaza partea adversa de justetea ideilor sale, organizeaza si
controleaza procesul de negociere, descopera perspective noi asupra
problemei si genereaza solutii optime. Datorita activitatii manageriale
a sefului echipei, toti membrii, potrivit rolului pe care il detin, sunt
initiati si ajung sa fie preocupati de aceleasi probleme si sa tinda spre
aceleasi rezultate. Liderul are grija ca membrii echipei de negociere
sd se cunoasca reciproc, sa existe coeziune intre ei, evitindu-se astfel
tentative ale partenerilor de negociere de a specula divergentele de
pareri care pot aparea in echipa.
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3. Tipurile si calitatile negociatorilor

Referindu-ne la clasificarea negociatorilor, trebuie sa atentiondm
ca determinarea tipurilor acestora nu poate fi rigida, deoarece este po-
sibil ca aceeasi persoana sa prezinte, in diferite momente ale proce-
sului de negociere, caracteristici care reprezinti mai multe stiluri. In
continuare, vom analiza diverse tipuri de negociatori. Clasificarea care
urmeaza include cinci tipuri de negociatori:

v’ Facilitatorul sau combinatorul. Este tipul de negociator timid
si Inchis, nu cunoaste lumea negocierilor, are permanent sentimentul
ca va fi pacilit, nu se simte confortabil in confruntarea cu alte stiluri
mai agresive. Vrea pace cu orice pret, valoreaza bunele relatii persona-
le si tinde sa ajunga la un acord cat mai repede posibil.

V' Analistul sau conservatorul. Este tipul de negociator care,
in mod constant, analizeaza diverse propuneri facute, le verifica, le
gandeste Tnainte de a actiona, deoarece pentru acesta cel mai impor-
tant lucru este de a avea dovezi in care si se sprijine, cu scopul de a
obtine cel mai bun acord posibil, dar mai presus de toate — de a evita
luarea unor decizii gresite.

v’ Promotorul sau agresivul. Este tipul de negociator agresiv,
egoist si arogant; este interesat in a lupta, de indata ce i se oferd sansa
de a-si dovedi siesi insusi cat de inteligent si puternic este. Negociaza,
facand presiuni si utilizand intrebari si trucuri, nu cedeaza niciodata
daca ceilalti nu cedeaza primii, provoaca incomoditati partii adverse,
utilizeaza tipul de negociere castig-pierdere. De asemenea, este dispus
sd-si asume riscuri pentru realizarea acordurilor. in acest sens, putem
constata ca acestia sunt, In general, de incredere si posedd o mare ca-
pacitate de a stabili idei i propuneri creative.

V' Realizatorul sau cooperatorul. Este tipul de negociator ideal,
deschis si sincer; stie a negocia cu cartile pe masa, constientizeaza im-
portanta pregatirii si dedica timpul necesar pentru a clarifica interesele
si obiectivele sale, totodata, incearca sa le veridice pe cele ale partii
adverse. Este echilibrat si responsabil, fiind preocupat de a obtine un
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rezultat bun, de asemenea echitabil si sustenabil. Intotdeauna pledeazi
pentru abordarea castig-castig.

v’ Deformatorul sau manipulatorul. Este tipul de negociator cel
mai complex. Ca si promotorul, vede negocierea ca un cimp de lupta.
Este excesiv de prietenos si lingusitor, 1n acelasi timp fiind rece si dis-
tant. Intotdeauna va incerca si obtina informatii, dar nu este predispus
sa le ofere.

Dacd ¢ sia ne referim la calitatile negociatorilor, trebuie sa
mentiondm ca reusita in negocieri depinde, in mare masura, de ne-
gociator, de trasaturile acestuia. Un bun negociator trebuie sa fie po-
sesorul unor calitati atat innascute, cat si dobandite printr-o temeinica
pregatire. De fapt, negocierea este nu altceva decat o evaluare a carac-
terului si a calitatilor celor care negociaza.

Urmatoarea clasificare, foarte bine definita, include doua tipuri de
negociatori*’:

® Negociatorul concentrat pe rezultate: unicul lucru intr-adevar
important pentru acest tip de negociator il constituie atingerea obiecti-
vului sdu cu orice pret; acesta intimideaza, preseaza, creeaza un climat
de tensiune. Poseda o excesiva incredere in sine, se crede posesorul
adevarului. Considera cealalta parte negociatoare un adversar pe care
trebuie sa-1 invingi pentru a obtine beneficii maxime posibile. Relatiile
personale nu constituie un subiect de preocupare pentru acesta, de ase-
menea, nici interesele adversarului. Negociaza de pe pozitii de putere,
impunand partii adverse propria abordare a mersului negocierii. Uti-
lizeaza orice stratagema pentru a face presiune si a atinge obiectivele
sale. Acest tip de negociator poate fi eficient in negocieri specifice, dar
este total nepotrivit pentru a stabili relatii de lunga durata.

In tabelul ce urmeaza vom prezenta stilurile negociatorului con-
centrat pe rezultate si caracteristicile acestora:

¥ Estilos de negociacion y tipos de negociadores. https://santisteban.files.word-
press.com/2009/07/estilos-de-negociacion-y-tipos-de-negociadores1.pdf
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Stilul defensiv

Stilul combativ

Se mentine ferm si inflexibil

Misiunea sa este de a-si atinge obiec-
tivele

deaza cu usurinta

Rezista la schimbari si nu ce-

Urmeaza o linie logica si detaliatd in
timpul negocierilor pentru a analiza
totul

Este dur si rezistent la presiune

Se exprima clar si concis

Ii place sa negocieze singur

Se caracterizeaza prin nerabdare

cunda emotiile

Este rece si incearcd sa-si as-

Nu tinde sa fie simpatic

a ataca si a rezista

La presiune, reactia sa este de

In fata agresiunilor verbale, 1si ex-
primd nemultumirea si disconfortul

® Negociatorul concentrat pe oameni: se preocupad, in special, pen-
tru a mentine o relatie personald buna. Acesta evita, cu orice pret, con-
fruntarile; preferd mai bine sa cedeze decat sa sa perturbeze cealaltd
parte. Este un negociator care urmareste cooperarea, oferind toate in-
formatiile solicitate si expunand clar conditiile sale. Ii place s joace
onest si, astfel, nu utilizeaza nicio tactica de presiune. Manifesta incre-
dere in partener, cedeaza cu generozitate si nu manipuleaza.

In tabelul ce urmeaza vom prezenta stilurile negociatorului con-
centrat pe oameni $i caracteristicile acestora:

Stilul diplomatic

Stilul strategic

Este un mare orator si este
capabil sa-si apere pozitiile

Are caracter flexibil si cooperativ

In unele ocazii, poate sa
piarda firul discursului si nu
stie ce sa spund

Se pune in situatia partii partenere si 1i
accepta punctul de vedere, chiar daca
nu este de acord

11 place sa-si sustind argu-
mentele atat cu date reale,
cat si cu date inventate

Are capacitatea de a asculta, este abil
pentru a strange informatii ca ulterior
sa le foloseascd pentru a convinge cea-
laltd parte

Este interesat in a stabili
relatii personale cu partene-
rii

Se pregateste pentru a cunoaste bine
atat propria pozitie, cat si pe cea a partii
adverse, pregatind o strategie adecvata
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In viata reald, negociatorii se pozitioneaza intr-un punct interme-
diar Intre aceste doud extreme. Niciuna dintre aceste doud extreme nu
este recomandabila: prima pentru cid poate genera un climat de ten-
siune si a doua — pentru o bundtate excesiva de care se poate folosi
adversarul.

Urmatoarea clasificare pe care o prezentam este cea a lui C.A. Raza-
fimbahiny.* Autorul analizeaza patru tipuri de negociatori:

- tipul lucid (care intelege si exprima clar lucrurile);

- tipul manipulator (care foloseste viclenia si inselatoria intr-un

scop permis);

- tipul naiv (care crede In parteneri si In pozitiile lor);

- tipul onest (care respecta regulile si morala).

Din combinarea acestor tipuri rezultd patru feluri de negociatori
si patru clase stilistice de negociatori, caracteristicile carora le vom
prezenta in tabelul de mai jos:

Felurl.le de. Tip ur ile Stilul Caracteristicile
negociatort combinate
machiavelicul lucid activ satisfacerea obiecti-
manipulator velor 1n sine
jucatorul manipulator receptiv |realizarea obiective-
naiv lor tuturor partilor
omul de inima naiv pozitiv preocuparea de a
onest gasi solutiile cele
mai bune
realistul onest ofensiv | opunerea celorlalti
lucid si intereselor lor

O diferentiere clasica este realizata intre douda tipuri de negocia-
tori*':

4 Zapartan L.P. Negocierile in viata social-politicd. Cluj-Napoca: Eikon, 2007,
p-159.

41 Costica D., Petcu V. Ghid de negociere. Timisoara, 2013. http://www.practica-
ta.ro/wp-content/ uploads/custom/probationers/ghid-de-negociere.pdf
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o Negociatorii rogii (agresivi) sunt cei care vor sa obtind, fard
a oferi ceva in schimb. Acestia privesc negocierile ca activitati
unidirectionale, castigand prin dominare si constrangere.

e Negociatorii albastri (afirmativi) sunt cei care ofera pentru a ob-
tine ceva in schimb. Deoarece acestia privesc negocierile ca activitati
de lunga durata, tind sa creeze o atmosfera de cooperare, tratdnd inte-
resele partenerului ca pe cele proprii. In tabelul de mai jos prezentim
trasaturile definitorii ale acestora.

Negociatorii rosii Negociatorii albastri
B
= s S 2 S o &
2 E 0 s =13
- e = a ) on 8 E <
N B g = | @tz g= < &= =
= =} ) - ON) = b < g o )
@ g K= < O o C |= g o = o0 a::
B |2 5 |8% |28 |8 |& 3 s E |23
s | o |&8L €5 |° |o o £E® |B o

Printre principalele calitdti care trebuie sé le posede negociatorii®?
putem mentiona:

e sa stie sd asculte;

e sd-si poatd exprima ideile Intr-o maniera organizata si funda-
mentata;

e i fie dispusi sd ia decizii Intr-un mod responsabil;

e sa se bucure de o mare incredere;

e si aibad relatii amicale cu partenerii;

e sd poata sa lucreze 1n echipa si si le placa ceea ce fac;

e i stie a stabili careva tactici si tehnici de negociere, dar, in
acelasi timp, sa stie sa improvizeze;

e sa fie flexibili §i capabili sd propuna solutii alternative;

2 Preparacion de la negociacion colectiva. file:///C:/Users/user/Desktop/

pentru%20suport%20de%20curs%20surse/ Parte 2 Preparaci%D1%83n_de la
negociaci%D1%83n_colectiva.pdf

69



e si inspire Incredere, credibilitate si sa fie onesti.
Cele expuse mai sus pot fi insumate in tabelul de mai jos.

Sa cunoasca Sa fie Sa poata
e trasaturile e controlat e lua decizii
. | personalitatii e comunicativ |e aplica tehnici,
& | tehnologia negocie- | ® persuasiv tactici, stratage-
@S | rilor e comprehensiv | me
Fé« §n o problernva,. .legité‘gile o ovperavltiv . reparti;a atgn‘;ia
g = | argumentarii e rabdator e cvita situatii
% & | siorganizdrii negoci- | ® ingenios conflictuale
= s, | erilor e formula propu-
& |e exigentele perfectdrii neri
documentelor e intui intentiile
e uzantele protocolului partenerului
® asuma riscuri

Totodata, exista unele obiceiuri importante*, independente de sti-
lul negociatorului, care se pot adopta pentru imbunatatirea rezultatelor
negocierilor. Primul pas 1l constituie pregatirea. Aceasta presupune
definitivarea clard a obiectivelor, intr-o ordine graduald. Pentru aceas-
ta, negociatorul trebuie sa creeze o zona pozitivd in care va defini
obiective maxime si minime, avand o forma masurabila, realista. Intre
acestea se vor situa obiectivele—tinta care vor fi negociate. Totodata,
pregatirea semnifica rabdarea de a ajunge la capat. Disponibilitatea la
un efort de duratd ramane una dintre garantiile succesului unui nego-
ciator.

O alta calitate, necesarda negociatorului, este persuasiunea, darul
de a convinge, arta de a argumenta lucrurile si optimismul. De aseme-
nea, un negociator trebuie sa posede capacitatea de a asculta, de a se
controla si de a intra intr-o competitie care sa impresioneze adversa-

# Viana L.S., Borges S.R. Las caracteristicas y el perfil de um negociador eficaz.
In: C@LEA — Cadernos de Aulas do LEA, n. 4, p. 130-139, Ilhéus — BA, nov. 2015.
http://www.uesc.br/revistas/calea/edicoes/rev4_artigo10.pdf
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rul. Inca un factor important este cel etic. Negocierea nu este o lupta.
Postura etica si capacitatea de a lua in considerare interesele celeilalte
parti va favoriza ajungerea la un acord just, de lunga durata si nego-
cieri pe viitor cu acesti sau alti parteneri. Negocierea diplomatica se
fundamenteaza pe comprehensiunea proceselor legale nationale si in-
ternationale care trebuie luate in considerare in orice negociere. Apli-
carea celor mai eficiente strategii de negociere presupune o cunoastere
temeinica a legilor, obiceiurilor si a cutumelor partii adverse.

In concluzie, mentionim cd o negociere se va incheia cu succes
doar in cazul in care persoanele implicate in acest proces vor putea
sa combine perfect elementele, calitatile si obligatiunile profesionale
asumate. Doar negociatorul care va sti le sa stapaneasca va reusi sa
obtind maximul posibil de avantaje si beneficii. Negocierile diploma-
tice trebuie sa fie organizate si dezvoltate de catre o persoana care va
tine cont de cele mai nesemnificative detalii in procesul de negociere,
va recunoaste nevoile partenerilor, va accepta diferentele culturale, va
recunoaste valoarea istoriei si a poporului, va fi sensibil la realitatea
inconjuratoare, va demonstra capacitatea de a lucra in grup si va pose-
da inteligenta emotionala in relatiile cu partenerii sai.

Sarcini de autoevaluare:

1. Relatati despre constituirea echipei de negociere, descrieti mo-
dul de alegere, componenta si dimensiunea acesteia.

2. Identificati caracteristicile unei echipe de negociere.

3. Descrieti rolurile din echipa de negociere.

4. Determinati notiunea si trasaturile esentiale ale mandatului de
negociere.

5. Analizati nivelurile de autoritate de care urmeaza sd dispund
negociatorul.

6. Demonstrati esenta managementului procesului de negociere.

7. Generalizati calitatile necesare membrilor echipei de negociere.
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10.

Proiectati ordinea de zi si timpul disponibil al unei negocieri.
Evaluati comparativ tipologiile de negociatori.

Decideti asupra importantei si necesitatii calitatilor morale si
profesionale ale negociatorilor.

Teme pentru lucrul individual:

Proiectarea unui raport de activitate al echipei de negociere.
Evaluarea obligatiunilor profesionale si a elementelor ce stau la
baza succesului negocierii diplomatice.

. Argumentarea modalitdtilor de abordare a negocierilor interna-

tionale 1n functie de partener.
Determinarea esentei si rolului negociatorului in cadrul tratati-
velor internationale (in baza unor exemple concrete).

. Demonstrarea importantei rolurilor din echipa in cadrul trata-

tivelor diplomatice si analiza exigentelor fatd de un negocia-
tor.

In baza clasificarilor prezentate, evaluarea comparativa a tipuri-
lor de negociatori si a modalitatilor de abordare a acestora.

Bibliografie selectiva:

. Costica D., Petcu V. Ghid de negociere. Timisoara, 2013. http://

www.practica-ta.ro/wp-content/uploads/custom/probationers/
ghid-de-negociere.pdf

Llamazares Garcia-Lomas O. Negociacion international. Ma-
drid: Global Marketing Strategies, S.L., 2015. http://www.
aglutinaeditores.com/media/resources/public/6f/6fb4/ 6fb463e
1747841¢ 390 d3bd9 7a628be3c.pdf

. Prutianu S. Antrenamentul calitatilor de negociere. lasi: Poli-

rom, 2007. 405 p.
Sargu L. Specificul negocierii afacerilor internationale — de-
ficiente si oportunitdfi. In: Analele stiintifice ale Universitatii
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Cooperatist-Comerciale din Moldova. Chisinau: UCCM, 2012,
vol.X, p.145-156.

. Viana L.S., Borges S.R. Las caracteristicas y el perfil de um ne-
gociador eficaz. In: C@LEA — Cadernos de Aulas do LEA, no.
4, p.130-139, Ilhéus—BA, nov. 2015. http://www.uesc.br/http://
www.uesc.br/revistas/calea/edicoes/rev4_artigo10.pdf

. Zapartan L.P. Negocierile in viata social-politica. Cluj-Napoca:
Eikon, 2007. 379 p.

73



Tema 4: PREGATIREA ST ORGANIZAREA
NEGOCIERILOR DIPLOMATICE

Continuturi:

1. Plasamentul la masa negocierilor diplomatice
2. Particularitatile si esenta stilurilor de negociere
3. Etapele si rundele negocierii

Obiective de referinta:

- sarelateze despre variantele tipice de plasament la masa negocierilor
diplomatice;

- sastabileascd particularitatile stilurilor de negociere si sa demonstreze
esenta lor;

- sa proiecteze etapele procesului de negocieri diplomatice si sa evalu-
eze rundele negocierilor diplomatice;

- sd estimeze importanta pregatirii si organizarii negocierilor diplomatice.

Termeni-cheie: plasament, masa a negocierilor, stil de negociere, etape,
runde, pregatire, organizare

Repere de continut:

1. Plasamentul la masa negocierilor diplomatice

Plasarea eficienta a partenerilor la masa negocierilor, mai ales a
celor diplomatice, constituie un mijloc reusit de a stabili relatii de
colaborare de lunga duratd. Pozitionarea la masa de negocieri poate
influenta semnificativ ambianta, raporturile de putere dintre parti si,
desigur, rezultatul tratativelor. Totodatd, configuratia meselor poate
oferi careva indicii despre stilul de lucru al echipei de negociere, de-
oarece atitudinea partenerului, la nivelul inconstientului, poate sa se
manifeste prin locul pe care acesta si-1 va alege la masa tratativelor n
raport cu locul celeilalte parti. In negocierile diplomatice avem tipuri
de plasamente cu doi negociatori, cu trei negociatori si in echipa.
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In continuare, vom examina plasamente cu doi negociatori la
masd. in acest context, partile implicate in procesul de negociere pot
ocupa patru pozitii**: colt pe baza de egalitate; colt pe bazi de inegali-
tate; de parteneriat; de competitie.

e Pozitia colf pe baza de egalitate este ocupata de negociatori la o
masa patrata. Acest tip de plasament predispune partenerii la o conver-
satie amicala si relaxatd (Fig.1). Ofera cele mai bune optiuni strategi-
ce pentru a sustine cu privirea si pentru a urmadri gesturile si mimica
interlocutorului. Stimuleaza deschiderea si instaureaza o atmosfera
favorabila intelegerii si colaborarii. Totodata, colful mesei creeaza
un sentiment de securitate psihologicd. Intr-un astfel de aranjament
lipseste impartirea teritoriald a suprafetei mesei.

e Pozitia colf pe baza de inegalitate este ocupatd de negociatori la
o masa dreptunghiulari. Este tipica pentru discutii oficiale (Fig.2). In
acest tip de plasament, partenerul nr.1 este situat in capul mesei, ast-
fel avand avantaje psihologice fatd de partenerul nr.2. in rest, aceastd
pozitie pastreaza caracteristicile pozitiei colt.

e Pozitia de parteneriat. Este o pozitie de cooperare care, de obicei
se utilizeaza la solutionarea in comun a unei probleme (Fig.3). Plasa-
mentul alaturi, pe aceeasi laturd a mesei, este recomandat cand se ur-
mareste eliminarea suspiciunilor sau atenuarea caracterului conflictual
al unei dispute. Intr-un astfel de aranjament, partenerii se afla pe pozi-
tii egale unul fata de altul, aceasta fiind una dintre pozitiile strategice
de succes pentru a discuta si a elabora solutii comune. In plus, pozitia
de parteneriat ascunde unele mesaje nonverbale ale negociatorilor.

e Pozitia de competitie. Este varianta clasica de plasament 1n ne-
gocieri, in care interlocutorii sunt agezati frontal, pe o parte si alta a
mesei (Fig.4). Plasamentul prezinta avantajul libertatii de miscare si
al observarii directe si continue a adversarului. Stimuleaza agresivi-

“ EsruxoB O. Ilpocmpancmeennas opeanuzayus 00ujeHus: KaKk pacnoilodjcenue
enusem Ha pesynomamsl obwenus. http://www.elitarium.ru/raspolozhenie-neverbal-
noe-obshchenie-organizaciya-proksemika-poziciya-sobesednik-partner-rech-soobsh-
chenie-kongruehntnost-informaciya/
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tatea si este mai conflictuald, prin faptul c@ persoanele, plasate fata
in fata, pot intra spontan In competitie. Aceasta pozitie este protoco-
lara, practica si usor abordabila. Ea provoaca negociatorii s ramana
fermi si aprigi pe pozitii, oferind deopotriva atat protectie, cat si
camp de lupta.

Numeroase negocieri diplomatice sunt purtate cu trei negociatori.

2
+ + +
+ + +
+ + +
+ + +
+ + +
+ + +
Fig.1 Fig. 2
+++
+ 4+ +
+ o+ 4+ + + + * + F
+ 4+ + + + +
+ + + + + +
+ + +
+ 4+ +
4-44-
S
Fig.3 Fig4

Cel de-al treilea poate sa faca parte din echipd cu unul dintre negoci-
atori, in calitate de consilier sau poate juca un rol special de arbitru,
expert sau observator. Avem urmatoarele tipuri de plasamente cu trei
negociatori la masa®: ,tine partea” adversarului, ,,luat la mijloc”,
clasic, in trei.

o, Tine partea” adversarului (Fig.5) constituie o pozitie pentru si-
tuatiile in care negociatorul (N), aflat in negocieri cu adversarul sdu

(A), implica 1n negocieri un expert (E). Negociatorul isi pune adversa-

4 Puscas V. Managementul procesului negocierii. http://vasilepuscas.ro/wp-con-
tent/ MANAGEMENTUL-PROCESULUI-NEGOCIERII2.pdf
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rul in competitie cu expertul, sugerand, insa, faptul ca el insusi riméne
mai curdnd de partea adversarului. In acest context, expertul este pla-
sat in pozitia de competitie cu adversarul.

e, Luat la mijloc” (Fig.6) constituie pozitia in care negociatorul
(N) este insotit de consilier (C), aflat de la inceput in echipa sa, indife-
rent de plasament. Negociatorul si consilierul sdu se vor aseza fatd in
fata, la capetele mesei. Adversarul (A) va fi plasat la mijloc, pe latura
mare a mesei, avand o pozitie de colt dublu. Astfel, adversarul este
pozitionat cel mai dezavantajos, fiind incoltit din doud parti.

o Clasic, in trei (Fig.7) constituie un plasament in care negociato-
rul (N), fiind insotit de consilier (C), ocupa la masa locuri pe aceeasi
latura mare a mesei dreptunghiulare. Oponentul (P) poate sa se plaseze
intr-o pozitie convenabila pentru el din care sa-i poatd urmari simultan
pe cei doi, fara a intra in competitie cu acestia.

Fig.5 Fig.6 Fig.7

Daci e sa ne referim la negocierile in echipa*, putem, intai de toa-
te, sd examinam varianta europeanad si cea asiatica.

In varianta europeand (Fig.8), negociatorii sefi sunt plasati la mij-
locul mesei, pe o parte si de cealaltd a mesei, aflindu-se, astfel, in
pozitia de competitie, iar membrii, atit ai unei echipe, cat si ai celei-
lalte, se asaza in stanga si In dreapta liderului sau, la o distanta invers
proportionala cu rangul si importanta lor in echipa.

4 Plasamente la masa negocierilor. http://www.scrigroup.com/management/
PLASAMENTE-LA-MASA-NEGOCIERILO51536.php
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In varianta asiatica (Fig.9), negociatorii sefi sunt plasati la incepu-
tul mesei, pe o parte si de cealaltd a mesei, de asemenea aflandu-se
intr-o pozitionare frontald, iar membrii ambelor echipe se plaseaza in
pozitia alaturi fata de liderul lor, pe o parte mesei. in aceste plasamen-
te, discutiile se poarta fata in fata, fiind recomandabila pentru negoci-
erile cu delegatiile striine.

Intr-o negociere diplomatica dificila putem utiliza variantele cu
implicarea mediatorului, acceptat de ambele parti: in primul caz
(Fig.10), este acelasi plasament de competitie dur, dar mediatorul,
aflandu-se in capul mesei, reduce putin din agresivitate si conduce
cu negocierea.

in al doilea caz, mediatorul firamiteaza echipa (Fig.11). Plasamen-
tul priveaza pe membrii fiecareia dintre echipe de avantajul consultarii
discrete intre ei. Toate acestea conduc la o negociere poate mai putin
comoda, dar controlabild. Aceastd variantd de plasament poate fi folo-
sitd premeditat, atunci cand 1n rundele anterioare de negocieri nu s-a
ajuns la un acord deplin.
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Mai exista plasamentul dubla competitie la masa dreptunghiula-
ra (Fig.12). Este cea mai conflictuala schema de plasament a doua
echipe, 1n care sefii stau fatd in fatd in cele doua capete ale mesei,
iar membrii sunt pozitionati fatd in fata pe cele doua laturi ale mesei.
Aceasta pozitie provoaca o dubld competitie: pe de o parte, Intre
lideri, plasati la o distantd mare, in cele doua capete si, pe de alta par-
te, intre membrii celor doud echipe, pozitionati frontal, pe de o parte
si de cealalta a mesei. Plasamentul creeaza ambianta potrivitd pentru
negocieri extrem de dure si tensionate, eventual, pentru o declaratie
de razboi sau pentru anuntarea unui alt gen de represalii, denuntari
de tratate sau rezilieri de acorduri.

In extrema opusa se afla plasamentul la masa rotundi (Fig.13).%
Acest tip oferd negociatorilor aproximativ acelasi statut spatial, in-
diferent de pozitia ierarhica si sociald, stabileste linii de comunicare
directe, vizibilitate uniformd, zone intime si spatii de manevra egale.
Masa rotunda diminueaza procesul de competitivitate dintre oponen-
tii directi si faciliteaza persuasiunea asupra interlocutorilor.

4 [Tosuyuu cobecednuxos 3a cmonom nepe2osopos. B: Jinteunies H. Icuxonoru-
YEeCKHE acleKThl MoJ0opa U MpoBepKHu nepconana. http://www.bikr.ru/delovoj_etiket/
pozitsii_sobesednikov_za stolom_peregovorov_
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Fig.12 Fig.13

In concluzie, plasamentul la masa negocierilor poate duce la avan-
taje psihologice considerabile, dar nu substituie calitatea argumentarii
si persuasiunii negociatorilor. Pozitiile, ocupate de parteneri, pot con-
tribui sau impiedica comunicarea discretd intre membrii celor doua
echipe. Totodata, strategia, tacticile si tehnicile de negociere impun
un anumit tip de plasament la masa negocierilor. Asadar, negociato-
rul, care are drept scop cooperarea si stabilirea unor relatii de lunga
duratd cu partenerul siu, va crea o ambianta confortabila si pozitiva,
iar negociatorul, care nu este cointeresat in colaborarea cu partenerul
sau, urmdreste iritarea si plictisirea acestuia, va utiliza plasamentul
corespunzator la masa.

2. Particularitatile si esenta stilurilor de negociere

Fiecare negociator trebuie sa-si aleaga stilul care 1i va servi cel
mai bine 1n realizarea scopului propus. Un anumit stil nu poate fi
aplicat in toate situatiile de negociere si nicio situatie de negociere
nu permite utilizarea oricarui stil. Negociatorul trebuie sa manifeste
flexibilitate si capacitate de adaptare a diferitelor stiluri la o situatie
de negociere concreta. Astfel, stilul de negociere constituie o forma
de procedura sau actiune in cadrul unei negocieri. Stilul de negociere
va depinde, in special, de obiectivele partilor, adica, daca acestea
doresc s colaboreze si sd castige ambele sau daca preferd sa lupte
si sa concureze, cu scopul de a castiga cu orice pret. Din cele expuse
mai sus rezultd ca stilurile de negociere pot acoperi o gama larga,
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variind de la cele competitive (castig-pierdere) la cele colaborative
(castig-castig).*

In continuare, ne vom referi la tipologia stilurilor si, pentru inceput,
vom examina doud stiluri fundamentale de negociere: negociere ime-
diata si negociere progresiva.

Negocierea imediatd urmareste ajungerea rapida la un acord, fara a se
preocupa de incercarea de a stabili o relatie personald cu cealalta parte.

Negocierea progresivd, in schimb, urmareste o proximitate gradua-
13 si, pentru aceasta, un rol foarte important 1l joaca relatia personala
cu partenerul. Prin intermediul acestui stil se incearca crearea unei
atmosfere de incredere Tnainte de a intra nemijlocit in negocieri.

In acelasi context se inscriu alte doud stiluri de negociere: nego-
cierea pentru pozitii, care reprezintd o competitie n care se castiga
totul sau nimic si negocierea pentru interese, a carei functie consta In
ciutarea unor acorduri satisfacatoare pentru ambele parti. In tabelul de
mai jos prezentdm caracteristicile acestora.

Negocierea pentru pozitii

Negocierea pentru interese

Putina flexibilitate in decizii

Maxima flexibilitate in decizii

Putin coerenta

Mai mult coerenta

Capacitate minima de a crea

Mai mult creativa

solutii
Posibilitatea stagnarii Mai multa usurinta de a depasi
negocierilor obstacolele

totul sau nimic

Negocierea este o competitie:

Se ajunge la un acord satisfacator
pentru ambele parti

Uzeaza relatiile cu adversarii

Consolideaza relatiile cu
adversarii

L.S. Viana si S.R. Borges considera ca primul pas in realizarea
unei negocieri eficiente il constituie cunoasterea pe tine insuti. In
acest context, 4. Humphrey a creat o tehnica de autocunoastere, nu-

4 Coburn C. Negotiation Conflict Styles. https://hms.harvard.edu/sites/default/
files/assets/Sites/Ombuds/files/ NegotiationConflictStyles.pdf
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mitda SWOT, in care fiecare litera reprezinta o definitie sau un factor
notabil:

o S (strength) — puterea: negociatorul trebuie sa-si cunoasca punc-
tele forte, abilitatile sale si aspectele in care va putea obtine un careva
avantaj in negociere;

o W (weakeness) — debilitdtile: negociatorul trebuie nu doar sa-si
cunoasca punctele forte, dar si cele slabe;

e O (opportunity) — oportunitdtile: constituie factorii legati de
conjuncturd pentru a ajunge la o negociere favorabila pentru negocia-
tor. Una dintre oportunitati o constituie aplicarea celor doud definitii
anterioare partii adverse;

o T (threats) — amenintarile: sunt situatiile sau consecintele de
idei si atitudini care poate aduce prejudicii uneia dintre parti.

Un factor la fel de important ca si primul este cunoasterea oponen-
tului. H.Soleto Muiioz considera cé sansele de a invinge atunci cand te
cunosti pe tine insuti sunt mari, iar atunci cand iti cunosti oponentul,
sansele sunt aproape absolute®*. Cum am mentionat, nu exista doar un
singur stil de negociere: reiesind din faptul cé fiecare individ poseda
un stil distinctiv de negociere, fiecare negociere este diferita si fiecare
situatie este unica.

In cele ce urmeaza vom prezenta cateva dintre aceste stiluri de ne-
gociere, propuse de catre G.Richard Shell’:

o Stilul evitant. Acest stil este caracterizat prin capacitatea redu-
sd de a-si impune interesele 1n timpul negocierii. Negociatorului care
preferd acest stil nu-i plac conflictele interpersonale, jocurile de-a in-
vingatorii §i Tnvinsii si Incearcd sa evite situatiile care pot favoriza
castiguri. Persoanele care evita conflictul prefera pacea si linistea atat

# Soleto Mufioz H. Conocer y dominar los estilos de negociacion. In: Revista
luris, editorial La Ley, abril 2009, no.137, p.28-31. https://e-archivo.uc3m.es/bit-
stream/handle/10016/10298/conocer_soleto RI_2009.pdf;jsessionid= 678A8561086
SFC12060A61C2AC90886E?sequence=1

3 Mlenn P. Yoaunsie nepecosopwi. Yopmonckuii memood. Mocksa: Mann, iBaHoB
u ®epbep, 2012. 288 c.
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in viata profesionald, cét si In cea personald, facand tot posibilul de
a organiza negocierea 1n asa mod ca sa fie exclus orice conflict. Desi
evitarea oferd o oarecare reducere a stresului creat de rigorile conflic-
tului, 1n realitate nu schimba situatia, asa ca eficienta sa este limitata.
Acest tip de reactie este recomandabila atunci cdnd oponentul este
foarte puternic si ostil.

o Stilul transigent. Negociatorul cu acest stil este o persoana ne-
partinitoare, interesatd In mentinerea relatiilor productive cu parte-
nerii, preferand acordurile reciproc avantajoase. Asadar, constituie
un stil de colaborare ,,castig-castig”, prin intermediul cireia se in-
cearcd a se ajunge la un rezultat care sa asigure un castig acceptabil
pentru toate partile. In aceasta situatie, conflictul este vizut ca parte
fireasca a conditiei umane si, daca este conceput ca o problema de
rezolvat, se pot gasi solutii creatoare pentru a consolida pozitiile am-
belor parti.

e Stilul concesiv. In anumite situatii urgente, negociatorul cu
acest stil este dispus mai degraba sa opteze pentru o solutie care
va duce la conservarea relatiilor, decat pentru cea care 1i va acorda
un rezultat avantajos. Nu este ambitios, nici timid si cautd solutii
rapide, evidente si echitabile pentru problemele de negociere. Acest
stil combina doze intermediare de impunere a interesului propriu si
de cooperare. El nu este utilizat in solutionarea conflictelor care iz-
vorasc din asimetria puterii, partea cea mai slaba avand putine de
oferit partii mai puternice. Totodata, poate fi o reactie Inteleapta la
conflictele rezultate din insuficienta resurselor si o buna pozitie de
retragere, cand alte strategii nu functioneaza.

o Stilul prietenos. Negociatorului cu acest stil 1i place sa
solutioneze conflictele interpersonale, rezolvand problemele altor per-
soane. Atunci cand va negocia cu alt negociator care poseda acelasi
stil, probabil vor imparti beneficiile, dar atunci cand va negocia cu un
partener care prefera numai sa castige, egoist, va asculta cuvintele de
mulfumire si va termina negocierile, obtindnd putin sau nimic.
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o Stilul competitiv. Este negociatorul caruia 1i place sa castige cu
orice pret. Isi asuma riscuri, minte daca este necesar si ii place s con-
troleze mersul negocierilor. In procesul desfasurarii negocierilor are
exigente ambitioase, ameninta i Tnainteaza ultimatumuri. Daca este
necesar, paraseste masa negocierilor pentru a demonstra angajamentul
sdu cu obiectivele pe care le urmareste.

o Stilul colaborativ. Negociatorul, in acest context, incearca sa ca-
ute alternative de solutionare a problemei, crednd posibilitati de castig
pentru ambele parti implicate in negocieri. Este stilul cel mai dificil de
a fi implementat in practica. Incearci si rezolve problema de baza prin
expunerea onesta a intereselor.

Reiesind din clasificarea de mai sus, putem prezenta tipologia in care
se nscriu trei tipuri de stiluri de negociere: stilul pasiv, stilul agresiv si
stilul asertiv, trasaturile caracteristice ale carora le prezentdim mai jos.

Stilul asertiv

Stilul pasiv

Stilul agresiv

Atitudine de
indiferenta fata de
propunerile si argu-
mentele partenerului
Evitare a conflictului
Manifestare a senti-
mentului de neaju-
torare

Tendinta de a se sa-
crifica pentru binele
celorlalti

Evitare a asumarii
responsabilitatii

Tendinta de a im-
pune punctul de
vedere propriu
Atitudine de forta
Gandire 1n ter-
meni de pierdere —
castig

Exprimare a pro-
priilor nevoi In mo-
duri neadecvate

Exprimare deschisd si
onestd a sentimentelor si
opiniilor

Luare a initiativei
Manifestare a increderii
in sine

Asumare a
responsabilitatii
Sustinere a drepturilor
sale cu luarea in calcul
si a drepturilor partene-
rului

Conlucrare cu partene-
rii, atitudine pasgnica

Mai prezentam o tipologie a stilurilor de negociere care include patru
areale de comportament, identificate de catre cercetatorul J. M. Moreno
Gonzélez cu metafore simple. Aceste patru stiluri de negociere sunt®':

31 Moreno Gonzélez J.M. Estilos negociadores. http://qinnova.uned.es/archivos_
publicos/qweb_paginas/3439/ estilosdenegociador.pdf
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piatra; foarfece; creion; hartie. Caracteristicile generale corespund
proprietatilor acestor obiecte. Astfel, stilul piatra corespunde nego-
ciatorului dur, puternic. Stilul foarfece apartine analiticului, celui care
separa lucrurile. Stilul creion se atribuie unei persoane careia 1i place
sd se exprime, fie oral, fie in scris. Stilul hdrtie se asociaza cu persoana
care se adapteaza la situatie si convinge cealalta parte sa caute alterna-
tive. In tabel, vom prezenta trasaturile fiecaruia dintre aceste stiluri si

comportamentul adoptat de negociator in acest context.

Stilul piatra

Stilul foarfece

Stilul creion

Stilul hartie

Insistent in pro-
punerile sale.
Dur, combativ, re-
zistent la presiuni.
Nu renunta usor.
Daca nu cunoaste
mediul, trece in
defensiva.

Actiunile sale
sunt proiectate
sd opreasca
orice deviere
de la obiective.
Separa lucrurile,
cautd sa le clari-
fice, nerabdator,
nelinistit.

Traseaza limite-
le fiecdrei pro-
puneri. Tinde sa
fie bun ganditor
si materializea-
za acest lucru
prin cuvinte si
grafice. Inregis-
treaza si noteaza
totul.

Urmareste atin-
gerea unui scop
comun.

il intereseaza to-
tul, niciodata nu
pierde speranta,
oricand se poate
intoarce pentru a
recupera.

Nu-i place sa se
simtd Ingelat. Re-
zista schimbarilor

sau le provoaca.

i place actiunea,
precizia, clari-
tatea si ordinea,
opreste cu usu-
rinta orice agre-
siune din partea
adversa, suspen-
dand negocierea.

i place si con-
struiasca lu-
crurile pe ceva
solid, necesita
timp pentru a
gandi.

Imparte temele de

discutie, defineste
si stabileste limi-
tele, plaseaza lu-

crurile la locul lor.
Prezinta partea
pozitiva a lucru-

rilor.

Face tot ce este
necesar pentru a
atinge obiectivele
fixate.
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Poate fi ofensiv
in cuvinte sau
actiuni.
Prezinta
subiectele cum
ii convine, este
capabil de a mari
tensiunea unei
situatii, ataca.

Separa ceea ce la
inceput se crede
ca trebuie sa fie
unit, di o forma

superficiala

problemelor
dificile.

Comunica
eficient, daca
este presat,
poate manipula
cu situatia astfel
incat aceasta
sa para altceva,
capabil sa caute
alternative,
faciliteaza
liniile directoare
ale negocierii.

Prezinta
lucrurile astfel
incat ambele
parti sa ramana
satisfacute,
permite
participarea
celorlalti la
schimbul de
propuneri.
Implica toti
participantii ca
sa-si expuna
propriile puncte
de vedere. intr-o
discutie convinge
cu argumente.

ambiguitatea,
atunci cand
nu mai simte
presiune

sd ironizeze
si rade la
amenintari.

cedeaza, 1i place

Nu renunta usor, Ascutit in Opereaza Profita de
poate bloca raspunsuri, cu date, 1si ambiguitate
negocierile, actioneaza structureaza pentru a

manifesta repede, foloseste gandurile, concretiza
neincredere si neatentia reflectand propunerile si
ameninta. Nu-si adversarului acest lucruin | cautd conexiunea
exteriorizeaza pentru a presa. discursurile cu celalalt.
emotiile. il deranjeaza sale. Se Utilizeaza
miscd bine 1n propriile

ambiguitate si
incearcd
sd-si controleze
emotiile. In
fata presiunii,
opereaza cu
argumente.

emotii pentru
a Tmbunatiti
procesul de
negociere, ofera
alternative si
se adapteaza
situatiei. In fata
presiunii, cautda

solutii.

In concluzie, cunoasterea stilurilor de negocieri diplomatice este
esentiald in cadrul unor negocieri. In situatia in care suntem confruntati
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cu parteneri, trebuie si ne dezvoltam un stil de negociere care sa con-
tribuie la atingerea obiectivelor propuse. Totodata, stilurile de nego-
ciere trebuie interpretate ca reprezentand doar ceva potential, o incli-
natie personald de a adopta anumite comportamente. Aceasta, insa, nu
inseamna cé preferinta pentru un anumit stil va fi transpusa in orice
proces de negociere. Astfel, un negociator care prin natura sa este co-
operant poate sa adopte un stil conflictual intr-o negociere, deoarece
considerd ca doar in asa mod va obtine rezultatele scontate. Totusi,
consideram ca cele mai bune stiluri de negociere sunt cele care duc la
beneficii pentru ambele parti si la stabilirea unor relatii de cooperare
de lunga durata.

3. Etapele si rundele negocierii

Orice negociere constituie un proces de comunicare intre doud sau
mai multe parti, al carei obiectiv consta In atingerea unui acord, por-
nind de la nevoi i abordari diferite. Este vorba de apropierea pozitiilor
pana la ajungerea la o situatie acceptabild pentru ambele parti intr-un
mod care ar permite crearea, mengtinerea sau dezvoltarea unei relaii.
Asadar, negocierile reprezintd un proces complex, avand propria struc-
turd si dinamica de dezvoltare. Practic toti cercetatorii evidentiaza trei
etape principale in cadrul procesului de negociere: prenegocierea; ne-
gocierea propriu-zisa; postnegocierea.*?

Analizand aceste etape in cadrul negocierilor diplomatice,
M.Fernandez Castaner propune divizarea procesului de negociere in
sase etape, esenta cdrora o prezentdm succint in cele ce urmeaza.

32 1llepetoB C. Beoenue nepezosopos. YuebHoe nocodue. Anmarst: IOpuct, 2008,
¢.19. http://zodorov.ru/pars_docs/ refs/43/42147/42147.pdf
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Prenegocierea cuprinde activitatea de pregatire si organizare a
procesului de negociere prin acumularea si prelucrarea informatiilor,
alegerea locului, momentului si contextului negocierii, elaborarea si
aprobarea mandatului de negociere, organizarea rundelor de negocieri
etc. Se sfarseste atunci, cand se consemneaza oficial interesul partilor
in discutarea problemei. Scopul primei etape de negociere este cerce-
tarea mutuald, clarificarea pozitiilor, punctelor de vedere, intereselor
partilor. In cadrul prenegocierii partile isi expun propriile pozitii, fac
sugestii, explicandu-le, si se informeaza cu privire la pozitiile celeilal-
te parti. Partile negociatoare ,,diagnosticheaza” problema si incearca
s gaseascd o ,,limba comuna”, adica se straduiesc sd obtind cit mai
multe informatii despre interesele reciproce si sa gaseasca puncte de
tangenta in pozitii.

Pregétirea negocierii constituie o faza prenegociatoare care cuprin-
de: diagnosticarea situatiei de negociere; stabilirea obiectivelor si po-
zitiilor de negociere; pregatirea strategica si organizarea negocierii.

Diagnosticarea se bazeaza pe analiza unor elemente fundamentale,
precum:

e identificarea si definirea problemei de negociere;

e determinarea prioritatilor;

e stabilirea pozitiilor de negociere;
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e evaluarea contextului;

e proiectarea zonelor de acord si dezacord, formate din interesele

comune si cele divergente ale partilor;

e comprehensiunea partenerului prin intermediul surselor

informationale.

Stabilirea obiectivelor si pozitiilor de negociere. Obiectivele re-
prezinta rezultatele pe care negociatorul are drept scop sa le obtina.
Obiectivele pot fi de trei feluri:

e obiectivul maxim — cel mai bun rezultat;
obiectivul minim — cel mai slab rezultat acceptabil;

e obiectivul-tinta — cel mai realist rezultat.

In negociere, partile poarta discutii, pornind de la pozitiile de nego-
ciere. lata unele dintre acestea:

e pozitia declarata initial — nivelul primei oferte sau cereri for-

mulate de negociatori;

e porzitia de rupturd — limita pana la care negociatorul accepta sa

faca concesii;

e pozitia obiectiva — nivelul aspiratiei negociatorului;

e porzitia de acord — punctul in care partile incheie acordul.

Pregatirea strategica presupune elaborarea unei strategii, tactici
si tehnici privind mersul negocierilor. De asemenea, este necesar de a
identifica niste solutii de rezerva, de a pregati argumente si contraar-
gumente si de a elabora o lista de concesii posibile. Organizarea ne-
gocierii se referd la formarea echipei negociatoare, pregatirea locului

negocierii si la primirea echipei partenere.

Negocierea propriu-zisd demareaza odatd cu declararea oficiala
a interesului partilor negociatoare de a solutiona in comun problema
pusa in discutie. Constituie etapa dialogului Intre parti la masa nego-
cierilor. In aceastd faza se prezinta cereri, se fac oferte, se aduc ar-
gumente si contraargumente, se fac concesii, se convine asupra unor
solutii de compromis. Scopul celei de-a doua etape este discutia si
argumentarea variantelor de solutii ale problemelor discutate. Partile
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incearca sa se convinga reciproc In oportunitatea adoptarii propuneri-
lor sale, utilizand o varietate de trucuri tactice.

Totodata, este de mentionat cé etapa desfasurarii negocierii pro-
priu-zise are loc prin intermediul unor runde: uvertura sau deschide-
rea, dezbaterile sau explorarea, consolidarea sau schimbul, finaliza-
rea sau incheierea®. In tabelul de mai jos prezentim caracteristicile
esentiale ale acestora.

Uvertura Dezbaterile | Consolida- Finalizarea
rea
prezentari propuneri concesii acorduri
agenda oferte/ contra- decizii tipuri de fina-
oferte lizare
obiective pretentii obiectii semnare
limite ale negocierii | nevoi/interese | compromis | monitorizare

Uvertura presupune prezentarea echipelor de negociatori, confrun-
tarea agendelor partilor, definirea obiectivelor negocierii, stabilirea su-
biectelor si timpului derularii negocierilor. In cazul in care tratativele
sunt precedate de o colaborare prealabila si unele dintre aceste aspecte
sunt stabilite, se prezintd echipele de negociatori si se aproba agenda
negocierilor. in aceastd runda se urmaresc urmatoarele sarcini:

e stabilirea unui climat de incredere si cooperare;

e cunoasterea pozitiei partenerului;

e identificarea punctelor de acord si dezacord etc.

Dezbaterile au drept scop examinarea si discutarea subiectelor
conform agendei negocierilor, cunoasterea concesiilor posibile pen-
tru ajungerea la o intelegere mutual acceptatd. Aceasta runda ocupa o
parte foarte extinsa a desfasurarii negocierii si se refera la identificarea
problemei de catre partile negociatoare, la stabilirea perspectivei de

33 KubanoB A. [lpasuna npoeedenusi nepecosopos: No3mMantoe pyKoeooCmeo.
http://www.elitarium.ru/jetapy-peregovorov-pravilo-dostizhenie-soglashenie-infor-
macija-doverie/
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solutionare a acesteia, la determinarea cererilor, ofertelor, pretentiilor,
si, totodata, la cunoasterea nevoilor si intereselor partilor.

Consolidarea constituie faza eliminarii divergentelor si schimbu-
lui de concesii. In aceastd runda se recomanda de urmat cativa pasi
importanti:

e separarea persoanelor de probleme;

e concentrarea pe obiective, nu pe pozitii;

e stabilirea optiunilor pentru beneficiul mutual;

e insistarea asupra utilizarii criteriilor obiective.

Acolo unde nu se fac concesii, trebuie formulate obiectii. Acestea
pot fi formale, adica facute din ratiuni tactice, dar pot fi si reale, bazate
pe interese si pozitii durabile. Intregul proces al negocierilor repre-
zinta concesii §i compromisuri, pe care partile le ofera sau le accepta.
Compromisul constituie acordarea concesiilor reciproce pentru deblo-
carea negocierilor §i atingerea unui acord Intre parti.

Finalizarea constituie faza ofertelor finale care conduc la elimi-
narea ultimelor diferente dintre parti si in care se incheie acordul. in
cadrul acestei runde are loc:

e cxaminarea detaliata a intereselor ambelor parti;

e stabilirea legaturii intre interesele si optiunile existente de solu-

tionare a problemei;

e cvaluarea eficacitatii optiunilor selectate;

e sclectarea unei dintre optiunile existente;

e formularea celei mai bune optiuni, pe baza selectiei;

e realizarea procesului de formulare a deciziei finale;

e claborarea de cétre parti a procedurii de atingere a acordului;

e ajungerea la un acord care poate fi prezentat sub forma de docu-

ment juridic;

e discutarea procesului de intrare in vigoare a acordului;

e claborarea ciilor posibile de depasire a obstacolelor probabile

in timpul punerii in aplicare a prevederilor acordului;

e stabilirea procedurii de control al aplicarii acordului;

e formalizarea acordului.
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Postnegocierea incepe iIn momentul adoptdrii intelegerii, inclu-
zand obiectivele ce vizeaza punerea in aplicare a prevederilor acesteia.
In aceastd faza se analizeaza problemele si dificultatile aparute in pro-
cesul derularii negocierilor si incheierii acordului.

Nu orice negociere conduce la rezultate fericite pentru ambele parti
negociatoare, chiar daca asa rezultate constituie scopul initial al aces-
tora. Rezultatele pot fi exprimate prin: ruperea relatiilor (are loc prin
pierderea increderii intre parti), amanarea (presupune intreruperea dis-
cutiilor, fara ruperea relatiilor, de asemenea, se studiaza posibilitatea
unei reinitieri ulterioare a negocierilor) sau angajament (constituie in-
teresul de a lucra impreund). Dupa Incheierea negocierilor, indiferent
de rezultatele inregistrate, negociatorul sau echipa de negociere care a
beneficiat de un mandat trebuie sa faca un raport. Raportul va cuprinde
o analiza succintd a mersului negocierilor, specificarea rezultatelor ob-
tinute, iar in caz de insucces se indica cauzele care l-au provocat.

In concluzie, negocierea constituie un proces prin intermediul ci-
ruia partile incearcd sa ajunga la un acord satisfacdtor, pentru solutio-
narea unui anumit litigiu sau conflict de interese. Unul dintre principi-
ile fundamentale care trebuie luate In considerare, In cadrul derularii
unui proces de negociere, este ca acesta nu poate fi dominat de impro-
vizatie, dar trebuie pregatit si organizat cu minutiozitate. Procesul de
negociere va fi dezvoltat prin intermediul a doud faze majore: prima
faza, cea de pregétire si planificare, unde are loc definirea strategiei,
precum si identificarea intereselor aflate in joc; a doua faza, de interac-
tiune sau executare, unde are loc dezvoltarea negocierii propriu-zise,
conform planului.

Sarcini de autoevaluare:

1. Relatati despre variantele tipice de plasament la masa negocie-
rilor diplomatice.

2. Descrieti stilurile de negociere si identificati caracteristicile
acestora 1n contextul diplomatic.
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SANRANE

Argumentati comparativ esenta etapelor negocierii.

Stabiliti mecanismele negocierilor diplomatice.

Evaluati importanta rundelor negocierii.

Construiti etapele unui proces de negociere concret si propuneti
solutii de optimizare a acestora.

Teme pentru lucrul individual:

. Prezentarea analitico-informationald a etapelor si mecanisme-

lor procesului de negociere, in baza unui exemplu concret.
Proiectarea variantelor tipice de plasament la masa negocierilor
diplomatice si estimarea importantei acestora.

Rolul pregatirii in reusita negocierilor diplomatice.

Esenta si importanta rundelor in contextul unui proces de nego-
cieri concret.
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Tema 5: ARGUMENTAREA IN PROCESUL
NEGOCIERILOR DIPLOMATICE

Continuturi:

1. Aspectele teoretico-functionale ale argumentului

2. Elementele conceptuale, structurale si tipologice ale argumentarii

3. Metodele si prescriptiile unei argumentari eficiente in contextul
negocierilor diplomatice

Obiective de referinta:

- sa identifice notiunea si sa descrie trasaturile caracteristice ale argu-
mentului;

- sa determine elementele conceptuale, structurale si tipologice ale ar-
gumentarii;

- saproiecteze metodele de argumentare si sa dezvolte prescriptiile unei
argumentari eficiente in contextul negocierilor diplomatice;

- sa evalueze rolul argumentarii in negocierile diplomatice.

Termeni-cheie: argument, argumentare, metode de argumentare, afirmatie,
rationament, dovada, contraargument, contraargumentare

Repere de continut:

1. Aspectele teoretico-functionale ale argumentului

In negocierile diplomatice, argumentarea, cu dovezi demne de in-
credere, este elementul activitatii comunicative a subiectilor implicati
in procesul de negociere, scopul carora constd in convingerea partii
adverse prin justificarea corectitudinii pozitiei lor. In acest context,
in procesul activitdtii de negociere se urmareste respectarea unor nor-
me de adresare 1n cadrul discutiei organizate, de aceea este necesard
patrunderea in sensul notiunilor si regulilor aplicate la constructia ar-
gumentului, acesta fiind principalul element din sistemul teoriei de
argumentare.
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Argumentul exprima temeiul existentei unui lucru, unui fenomen,
unei afirmatii etc. Fiind un obiect de studiu al retoricii, logicii si filoso-
fiei, raspunde la intrebarea ,,de ce...exprimdm anumite cuvinte...intr-o
anumitd forma...intr-un anumit moment...cu anumite persoane?”>*

In calitate de argumente pot fi folosite axiome, postulate, fapte,
concluzii etc.

Cerintele care se inainteaza fatd de argumente sunt urmatoarele’:
justetea afirmatiilor; neadmiterea nonargumentarii; acceptabilitate; re-
levanta; suficienta.

Cerinta de justete a afirmatiilor este determinata de faptul ca ele
indeplinesc rolul de fundament, pe care se bazeaza intregul sistem de
argumentare. Argumentele trebuie sa fie de asa naturd, incat sa nu poa-
ta trezi indoieli.

Cerinta de neadmitere a nonargumentarii se explica prin faptul
ca pentru argumentarea tezei se aduc temeiuri logic nelegate de pro-
blema in discutie. Astfel, nonargumentul este afirmatia sau ansamblul
de afirmatii care nu reuseste sa Intemeieze un mesaj sau elemente ale
mesajului pentru ca nu este bine structurat, porneste de la premise si
presupuneri false sau exagereaza. Se mai numeste sofism, atunci cand
utilizeaza un rationament doar aparent logic si corect cu scopul de a
induce in eroare interlocutorul.

Cerinta de acceptabilitate a argumentelor decurge din faptul ca
acestea s-ar putea sa nu fie acceptate in contextul discutiei, deoarece
s-ar putea sa nu se potriveasca cu asteptarile interlocutorilor.

Cerinta de relevanta a argumentelor se explica prin faptul ca aces-
tea trebuie sa formuleze idei care au importanta pentru interlocutori.

5 Vancea L. Comunicare, argumentare, dezbateri. http://socasis.ubbcluj.ro/semi-
narii/urbana/Upload/Dezbateri/ Vancea%20(2008)%20-%20Argumentare.pdf

% Martinez Zorrilla D., Calvo Soler R. Introduccion a la argumentacion y a
la  negociacion. https://guao.org/sites/default/files/biblioteca/T%C3%A9cnicas%2
de%20expresi%C3%B3n%2C%20argumentaci%C3%B3n%20y%20
negociaci%C3%B3n%20.pdf
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Cerinta de suficienta a argumentelor se explica prin faptul ca ar-
gumentele, in totalitatea lor, trebuie sd decurgd din teza 1n discutie.
Incalcarea acestei cerinte rezida in faptul ci in procesul dovedirii se
folosesc argumente care nu sunt legate logic de teza si de aceea nu pot
demonstra adevarul. Suficienta argumentelor trebuie inteleasd nu prin
numarul lor, ci prin ponderea si puterea lor de convingere; ele trebuie
sa explice toate datele pentru ca sa nu apara neintelegeri.

Elementele esentiale ale argumentului sunt: afirmatia; rationamen-
tul; dovezile.*

Afirmatia constituie o concluzie prezentatd in avans, care nu poate
exista independent si cu care ascultatorul poate sa fie sau nu de acord.

Rationamentul este partea argumentului care sustine afirmatia, ofe-
rind informatii despre modul in care gandeste vorbitorul. Cele mai ras-
pandite tipuri de rationament le vom prezenta in tabelul de mai jos.

Tipuri de rationament: Esenta:
deductiv de la general la particular
inductiv de la particular la general
descriptiv prezinta realitatea asa cum este
normatiy prezinta realitatea cum ar trebui sa fie

Doverzile sunt datele si exemplele reale cu care se opereaza pentru
a demonstra cele expuse de vorbitor. In tabelul ce urmeaza prezentam
cateva tipuri de dovezi.

Tipuri de dovezi: Esenta:

statistici utilizarea unui esantion reprezentativ

dovezi stiintifice | formularea rezultatelor experimentelor con-
trolate

studii empirice prezentarea datelor statistice, completatd cu
explicatii teoretice

teorii prezentarea unor idei, ipoteze, legi si concepte

exemple si ilustrari | prezentarea informatiilor factuale

% Argumentarea in viata de zi cu zi. https://educativpgm.files.wordpress.
com/2012/11/kit_argumentarel-c2o.pdf
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In continuare, ne vom referi la clasificarea argumentelor in nego-
ciere. Astfel, avem urmatoarele tipuri de argumente:

argumente de tipul pro, ce dovedesc teza proprie;

argumente de tipul contra, ce contesta teza oponentului;
argumente ce exprima indoieli in ce priveste temeinicia unei
sau altei teze sau argumente.

In functie de impactul lor, avem argumente bune sau slabe. In

dependenta de complexitatea lor, argumentele sunt majore si minore.

De rand cu tipurile descrise mai sus, avem argumente — capcane

logice’:

argumentul pentru ignorantd — se foloseste lipsa de informare,
nepregétirea sau experienta insuficienta a interlocutorului, pen-
tru a se impune propriile idei;

argumentul pentru avantaj — se face agitatie pentru adoptarea
deciziei, reiesind doar din avantajul de moment, fara a se tine
cont de consecinte;

argumentul pentru ratiune — se apeleaza la constiintd sinu la o
argumentare reala;

argumentul pentru autoritate — se face referinta la o personali-
tate, in locul prezentarii unui argument concret.

In concluzie, in procesul de negociere, pentru a obtine careva rezul-
tate favorabile, pentru a se ajunge la un acord reciproc avantajos sau
pentru a solutiona conflictele antagonice, se apeleaza la argumentare,
care reprezintd un areal de principii si ratiuni prin intermediul carora
se sustin interesele si obiectivele partilor negociatoare. Asadar, argu-
mentarea in cadrul negocierilor constituie un proces de comunicare,
prin intermediul céruia partile aflate in discutie, avand opinii si pozitii
diferite, incearcd sa se convinga reciproc de rationalitatea ideilor sale.
Orice sistem de argumentare este constituit pe baza argumentelor care

37 Lionetti de Zorzi J.P. Negociacion y retorica: por qué argumentar y como hac-
erlo. In: Revista Telematica de Filosofia del Derecho, n° 15, 2012, p.133-176. http://
www.rtfd.es/numero15/05-15.pdf
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reprezintd un sir de afirmatii, rationamente si dovezi, prin intermediul
caruia se demonstreaza careva teze. Esenta argumentului consta 1n ca-
pacitatea de prezentare a unor avantaje reale sau imaginare parteneru-
lui In asa mod, Incit acesta sa inteleagd punctul de vedere advers sau
sd-si schimbe propria opinie referitoare la problema pusa in discutie.

2. Elementele conceptuale, structurale si tipologice ale
argumentarii

Argumentarea este un proces prin care vorbitorul incearca sa redu-
ca rezistenta partii adverse fatd de propunerile sau ideile sale. Argu-
mentarea constituie mijlocul de a-l convinge pe cineva, prin interme-
diul unor dovezi logice importante. Aceasta presupune cunostinte vas-
te, perseverenta si exprimare corectd, totodata, rezultatele depinzand,
in mare masura, de interlocutor. Cercetdtorii determind argumentarea
drept un fenomen complex ce contine o unificare dialectica a procese-
lor — intern, care consta din obtinerea argumentelor, formarea convin-
gerii interne despre subiectul argumentarii, luarea deciziei despre ne-
cesitatea argumentarii §i extern, care consta din interactiunea subiectu-
lui argumentarii cu alti participanti la procesul de argumentare pentru
convingerea in corectitudinea pozitiei lor.”® Reiesind din cele expuse,
sarcina argumentarii este de a crea o influenta convingatoare pe baza
credibilitatii argumentelor, coerentei, suficientei si consecutivitatii ex-
punerii. Argumentarea, in cadrul negocierilor, poate fi perceputad ca un
proces comunicativ in care se exercitd o influenta asupra partenerului,
cu scopul de a inlatura discrepantele dintre opiniile si convingerile
partilor negociatoare 1n legatura cu subiectul in discutie.

Pentru a putea sustine o pozitie, fie in favoarea, fie in defavoarea
unei afirmatii, este necesara utilizarea unui numar suficient de ar-
gumente. Argumentele trebuie s se lege intre ele, sa se completeze
reciproc si sd urmareasca acelasi obiectiv. Corelarea argumentelor si

8 Mouceesa . Apeymenmayus Kak cpedcmeo OOCMUNCEHUs COSTAUCHUS 8 MEXC-
Kynemyproti kommynuxayuu. http://sdo.rea.ru/cde/conference/20/file.php?fileld=18
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expunerea lor intr-o consecutivitate logicd duce la crearea unui sis-
tem de argumentare. Argumentarea reprezintd un proces multilateral.
Ea se explica prin cuvinte si rationamente, prin operatii de gandire
si actiuni, idei si subiecte, joc si tacticd, manifestari psihologice si
vorbire. Nu intdmplator existd o multime de sinonime ale argumen-
tarii. Din acestea fac parte: discutia, polemica, dovada, conversatia,
dezbaterile, ludrile de cuvant, disputa, dialogul, contestarea, retori-
ca, euristica, demagogia etc.

Notiunile centrale in teoria argumentarii sunt teza si obiectul
discutiei. In contextul negocierilor, feza reprezinti expresia pozitiei.
Teza constituie elementul final din lantul de dovezi. Teza trebuie s fie
dupa continut si conceptual un rationament identic in sine.

In argumentare, de regula, se disting doud constructii principale:
argumentarea cu dovezi, cu ajutorul cireia se argumenteazd ceva;
contraargumentarea, cu ajutorul cireia se combat tezele si afirmatiile
interlocutorului.

Contraargumentarea presupune depunerea unui efort rezonabil
pentru analiza si intelegerea argumentelor adversarilor. Pentru aceasta
trebuie sa incercam sa gasim raspuns la urmatoarele intrebari:

= (Care este strategia argumentarii adversarilor?

= (Care este legdtura dintre argumente, sunt ele independente sau

dependente unele de altele?

= Este necesara atacarea fiecarei dintre ele in parte sau este de

ajuns atacarea unui singur argument din aceasta veriga ca sa fie
distrus intreg sistemul de argumentare?

= (Care sunt rationamentele folosite de adversari?

= (Cateste de legitima utilizarea acestor rationamente in contextul

negocierii date?

O negociere nu doar prevede crearea unui sistem de argumentare
de catre fiecare echipa, ci si pregétirea si lansarea contraargumentelor
pentru evitarea riscului de a ajunge la un simplu schimb de idei. Ast-
fel, elementul care trebuie sa fie prezent in runda de dezbateri pe tot
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parcursul unui proces de negociere poarta denumirea de conflict de
interese.

Pasii urmati intr-o contraargumentare sunt:

,,Se spune ...” — indicarea argumentului pe care dorim s il res-
pingem.

,,Dar eu md opun...” — precizarea directa a atitudinii/pozitiei pe
care argumentul oferit se sprijina.

,,Deoarece...” — formularea unui rationament pentru completa-
rea argumentului.

,,Prin urmare...” — formularea unei concluzii prin compararea
argumentului propus cu cel al interlocutorilor.

Exista urmatoarele tipuri de argumentare®:

argumentarea deductiva — formeaza concluzii din premise tes-
tabile si verificabile; astfel, daca sunt prezentate premise valide,
concluzia nu poate fi decat valida;

argumentarea inductivd — constd in presupunerea premiselor
pentru a genera argumente care vor servi pentru a sustine con-
cluzia, rezultatele oferite fiind totusi plauzibile, acceptabile, dar
nu concludente;

argumentarea abductiva — extrage concluzii bazate pe o premi-
sd, fiind cea mai buna explicatie pentru concluzia prezentata; cu
toate acestea, nu putem spune ca este de succes, asemanandu-se
cu argumentarea inductiva;

argumentarea prin analogie — se utilizeaza atunci cand subiec-
tul in discutie nu este foarte bine cunoscut, dar, reiesind din
alte dovezi, se pot produce concluzii mai mult sau mai putin
logice;

argumentarea afectiva — discursul se construieste nu pe
informatia rationald si pe logica discursului, dar se fundamen-
teaza pe folosirea frecventa a emotiilor;

% Martinez C. Tipos de argumentacion principales y ejemplos. Agosto, 2017.
https://www.lifeder.com/tipos-de-argumentacion/
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argumentarea logica — discursul se centreaza pe rationalitate si
cauzalitate;

argumentarea eficientd — discursul imbina atat argumente afec-
tive, cat si argumente logice.

Totodata, mentionam si erorile de argumentare™:

premise inconsistente — se construieste un rationament pornind
de la premise false;

argumentare circulard — se face o concluzie bazata pe reformu-
larea unei premise a discutiei;

atac ad hominem — se emite o contraargumentare prin indrep-
tarea atentiei asupra caracteristicilor persoanei care emite argu-
mentul;

apel ad misericordiam — se lanseaza un argument, pentru a-si
sustine pozitia, prin invocarea compasiunii in locul ratiunii;
apel ad populum — se solicita acceptarea unei oferte prin invo-
carea apartenentei la acelasi grup;

panta alunecoasd — se invoca ca neacceptarea unei propuneri va
produce consecinte neplacute;

atentie abdatuta — se schimba tema discutiei dupa care se afirma
ca a fost deja stabilita o concluzie a discutiei initiale;

adversar fictiv — se preia argumentul partenerului de negociere
si este transformat astfel, Incat sa nu mai corespunda afirmatiei
initiale;

generalizare pripitd — se trece de la un caz particular la genera-
lizarea asupra mai multor persoane/lucruri/fenomene;

cauza falsa — post hoc, ergo propter hoc — se invocd un
rationament 1n care un anumit fenomen este determinat drept
cauza a altui fenomen;

¢ Muiloz N., Musci M. Tipos de argumentos. Técnicas de refutacion. Fala-
cias. In: Manual de lectura y escritura argumentativas. http://www.unpa.edu.
ar/sites/default/files/publicaciones_adjuntos/3 MANUAL%20DE%20ARG
UMENTACI%C3%93N%20para%20web%20CAPITULO%203.pdf
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compozitie i diviziune — se construieste argumentul alaturi de
un intreg si o parte a sa;

om de paie — se caricaturizeaza si se atacd un element al argu-
mentului;

apel la naturd — se aratd ca un fenomen care se intdmpla este
prevazut de lege si, in asa mod, poate fi justificat;

echivocatie — se utilizeaza intr-un mod ambiguu unii termeni
care au o functie importanta intr-un argument;

mutare a accentului — se subliniazd anumite cuvinte din
propozitie;

apel ad verecundiam — se lanseaza o afirmatie, subliniindu-se
modestia interlocutorului;

apel ad baculum — se impune cu forta o idee sau un lucru;
prejudecatd — se respinge sau se accepta un lucru pe baza preju-
decatilor si nu pe baza unui rationament obiectiv si logic;
evitare a raspunsului — se refuza oferirea unui raspuns clar si
corect.

In continuare, ne vom referi la strategiile de argumentare. Reiesind
din diversitatea formelor de argumentare, pot fi conturate patru stra-
tegii de argumentare care partial se intersecteaza cu stilurile nationale
de negociere®':

Strategia de argumentare traditionala. A fost elaborata in cadrul
scolilor antice de retorica. Pentru utilizarea acestei strategii, este sufi-
cient de a obtine raspunsuri la urmatoarele intrebari:

Ce propuneti?

Cum poate fi inteleasd aceasta propunere?

Propunerea este simpla sau complexa?

Care sunt partile ei componente?

Care sunt motivele lansarii unei astfel de propuneri si care sunt
consecintele?

¢! To6potBopckuit Y. Teopus apeymenmayuu: cmpameauu, Memoobl U Npuembl.
B: IeperoBops! Ha 100%. Texnonorun >¢pdexTnBHBIX neperoBopoB. Mockaa, 2006.
http://www.treko.ru/show_article 1141
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- Cum poate fi comparata aceastd propunere cu altele?

Este evident ca aceasta strategie presupune existenta unui timp su-
ficient pentru pregétire si este indreptatd spre cresterea gradului de
informare.

Strategia de argumentare orientald sau intuitivd. Se bazeaza pe
utilizarea tehnicilor psihologice care atrag asa particularitati ale gan-
dirii ca asociativitatea, comprehensiunea importantei indirecte, expri-
marilor abstracte sau metaforei. Aceasta strategie contine in sine poli-
semantism, indreptat atat in directia obiectivului direct al negocierilor,
cat si in directia retrairilor personale profunde.

Strategia de argumentare europeand. Este un sistem de argumen-
tare analitic, care se fundamenteaza pe filosofia rationalista. Se carac-
terizeaza prin divizarea continutului principal in parti in conformitate
cu bunul simt, codul, regulamentele sau normele. O astfel de argumen-
tare este indreptatd, Tn mare masura, spre excluderea oricaror posibile
controverse in ceea ce priveste raportul dintre beneficiile practice.

Strategia de argumentare pragmaticd. Este caracteristica stilu-
lui american de negociere si traseaza o granita clard intre discurs si
comportamentul practic. Pretul cuvintelor, mai ales expuse de catre
0 persoand cointeresatd in anumite rezultate ale negocierii, de obicei
nu este mare. Totusi, acest lucru nu impiedica construirea unui dis-
curs retoric luxuriant. O astfel de strategie este prezentd deosebit de
frecvent in negocierile dintre partenerii cu putere asimetrica. Aceasta
argumentare este utilizatd exclusiv in scopuri rituale §i pentru menti-
nerea regulii de joc.

Pentru pregéatirea argumentelor si crearea unui sistem de argumenta-
re eficient, cercetatorul 4. Volobuev a elaborat ,,Cercul argumentarii”®?
care permite crearea argumentelor la diferite niveluri. Prezentam
,,Cercul argumentarii” compus din cinci niveluri gi care constituie un
fundament esential in crearea unui sistem de argumentare:

2 BonobyeB A. Kpye apeymenmayuu. http://www.espadas.ru/articles/

peregovory/335-urovni-argumentatsii-v-peregovorakh
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Argumentarea ~ Argumentarea

spre relatii spre relatii
juridice personale
Argumentarea Argumentarea
spre fapte spre relatii
obiective economice
Argumentarea
spre valori
moral-etice

Totodata, la alegerea strategiei de argumentare in cadrul negocieri-
lor trebuie evitate urmatoarele lucruri:

- aintrerupe, a ataca, a acuza;

- acalcula victoriile — pierderile;

- atrata cu sarcasm si a ameninta.

Principalul lucru il reprezinta tactul, intelepciunea si neagresiunea.
Daca propunerile partii adverse sunt inacceptabile, se va raspunde
evaziv:

- Noi ne vom gandi.

- Este necesar de a discuta Intr-un cerc restrans.

- Poate ca aveti in rezerva si alte propuneri?

- Evident ci aveti nevoie de timp sa le formulati.

- Pentru noi este important sd ne gandim asupra pachetului pro-

punerilor dumneavoastra.

e Argumentarea spre relatii personale — constituie nivelul care
presupune cd o persoana trebuie sa fie de acord cu noi, deoarece intre
noi exista relatii personale.
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o Argumentarea spre relatii economice — este ceea ce se poate de
masurat in cifre, bani, timp si alte resurse cantitative.

o Argumentarea spre valori moral-etice — la acest nivel, vom in-
cerca sa aflam ce reprezinta importantd pentru adversarul nostru si cu
ajutorul acestor cunostinte vom incerca sa-l influentam.

o Argumentarea spre fapte obiective — reprezinta ceea ce s-a in-
tamplat in realitate si nu poate fi contestat.

o Argumentarea spre relatii juridice — manipularea cu ajutorul le-
gilor.

In opinia lui 4.Volobuev, argumentarea reprezinti o abilitate care
trebuie permanent antrenatd si dezvoltatd. Dezvoltarea aptitudinii de
argumentare constituie una dintre etapele esentiale in pregatirea unui
negociator profesional. Notiunile centrale ale cercului argumentarii
sunt teza i argumentul. Teza este acea idee pe care dorim s-o demon-
stram adversarului. Argumentul constituie ceea ce si cu ajutorul caruia
vom demonstra teza. In cadrul pregatirii pentru negocieri, este impor-
tant sa se inteleaga la ce nivel vom pregati argumentele.

Astfel, cel mai mare impact asupra partenerilor, in orice proces de
negociere, 1l are argumentarea. Argumentarea constituie o modalitate
de a convinge pe cineva prin argumente logice semnificative. Pentru
aceasta este nevoie de numeroase cunostinte, concentrare a atentiei,
prezenta spiritului, asertivitate si corectitudine in exprimare, totodata,
rezultatul depinzand, in mare masura, de interlocutor. Argumentarea
in cadrul negocierilor constituie un procedeu tactic, prin care partene-
rii isi sustin obiectivele proprii, punand totodata accentul pe avantajele
partenerului.

3. Metodele si prescriptiile unei argumentari eficiente in
contextul negocierilor diplomatice

Pentru a avea succes Intr-o argumentare, trebuie clarificatd pozitia
partenerului de negociere. De regula, intr-o argumentare se disting
doua constructii fundamentale:
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e argumentarea bazatd pe dovezi, cu ajutorul careia negociatorul

incearca sa demonstreze ceva partenerului;

e contraargumentarea, cu ajutorul careia negociatorul respinge

tezele si afirmatiile partii adverse.

Pentru construirea unui sistem de argumentare a ambelor constructii,
sunt utilizate urmatoarele metode de argumentare®:

e Metoda fundamentala reprezintd familiarizarea interlocutoru-
lui cu faptele, datele si exemplele cifrice care constituie principalul
rationament al sdu 1n sistemul de argumentare.

e Metoda contradictiei este bazatd pe evidentierea contradictiilor
din argumentarea partenerului.

e Metoda concluziilor se bazeaza pe argumentarea precisa, care
treptat, pas cu pas, aduce dovezile respective.

e Metoda comparatiei consta 1n prezentarea argumentelor prin
comparatii, ceea ce da expunerii sclipire si o mare forta de convin-
gere.

e Metoda ,,da ...insa”. Adesea, se intampla ca interlocutorul ope-
reazd cu argumente bine construite, dar ele cuprind fie numai avan-
tajele, fie numai dezavantajele alternativei propuse. Insa, deoarece,
intr-adevar, rar se intampla ca toti sa fie pentru sau contra, se poate
usor aplica metoda ,,da...insd”, ceea ce permite sa fie explicate si alte
aspecte ale problemei aflate in discutie. In acest caz, putem fi de acord
cu partenerul, iar apoi sd intervenim cu asa-numitul ,,insa”.

e Metoda bumerangului permite folosirea argumentelor interlo-
cutorului contra acestuia. Aceasta metoda nu are forta de argumentare,
dar exercita o actiune extrem de puternica, daca e folositd cu o sufici-
entd doza de ingeniozitate.

e Metoda ignorarii. Foarte adesea se intampla ca faptele expuse de
interlocutor nu pot fi combatute, dar, in schimb, valoarea si importanta
lor pot fi cu succes ignorate.

0 Texnuxa u maxmuxa apaymenmuposanus. http://www.ethique.ru/argument-
technique.html
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o Metoda sustinerii aparente. Sensul acestei metode rezida in fap-
tul ca, dupa argumentarea din partea interlocutorului, noi nu obiectim
in genere, nu-l contrazicem, ci, invers, 1i venim in ajutor, aducand noi
dovezi la argumentele lui. Mai tarziu, Insa, urmeaza contralovitura.
Astfel, se creeaza impresia cd am studiat punctul de vedere al inter-
locutorului mai bine decat el insusi si dupd aceasta ne-am convins de
ineficienta tezei sale.

e Metoda argumentarii bilaterale permite indicarea atit a avanta-
jelor, cat si a dezavantajelor deciziei preconizate. Astfel, sunt relatate
neajunsurile, despre care partenerul ar fi putut afla din alte surse de
informare.

e Metoda argumentarii unilaterale poate fi aplicata in cazurile in
care partenerul este mai putin pregatit sau si-a format deja o opinie,
fie 1si exprima deschis atitudinea sa pozitiva fata de punctul de vedere
al partenerului.

e Metoda ordinii de enumerare a ajunsurilor si neajunsurilor. In
timpul argumentarii, mai Intai se enumera prioritatile, iar mai apoi ne-
ajunsurile. Ordinea inversa nu este convenabild, deoarece partenerul
poate sa va intrerupa inainte de a ajunge la avantaje si atunci, Intr-ade-
var, va fi greu de a-1 convinge sa-si schimbe parerea.

e Metoda personificarii argumentarii. Aceasta metoda presupune
clarificarea, Intai de toate, a pozitiei partenerului si apoi includerea
acesteia 1n propria argumentare. Recunoscéand dreptatea sau sustinand
partenerul, 1l impuneti sa se simta indatorat. Drept rezultat el va accep-
ta argumentarea partii adverse cu mai putina impotrivire.

Totodatd, putem mentiona unele metode speculative de argumen-
tare:

e Metoda exagerarii consta in generalizarea si aplicarea oricarui
tip de exagerare, precum si formularea prematura a concluziilor.

o Metoda discreditarii partenerului presupune punerea la indoia-
13 a integritatii personalitatii interlocutorului, atunci cand nu e posibila
combaterea esentei problemei.
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o Metoda izolarii se bazeaza pe smulgerea unor fraze din context,
izolarea si redarea lor in forma prescurtata, cu un sens diametral opus
celui initial.

o Metoda schimbarii directiei rezida 1n faptul ca interlocutorul nu
ataca argumentele partenerului, ci trece la o altd chestiune, care de fapt
nu are legaturd cu obiectul discutiei.

e Metoda inducerii in eroare se bazeaza pe comunicarea unei
informatii incalcite. Interlocutorul, in mod constient sau inconstient,
trece la o discutie pe o anumita tema, care poate usor sa se transforme
in conflict.

e Metoda amdnarii. Interlocutorul intrebuinteaza cuvinte care nu
inseamna nimic, pune intrebari si cere explicatii la lucruri minore ca
sa castige timp pentru meditatie.

e Metoda denaturarii reprezintd denaturarea mesajului sau muta-
rea accentelor.

Drept prescriptii ale unei argumentari eficiente in contextul nego-
cierilor diplomatice® putem evidentia:

o [dentificarea si formularea coerentd a nevoilor vitale ale parte-
nerului. Argumentarea trebuie sa inceapa cu enuntarea celei mai im-
portante nevoi a partenerului de negociere. Partenerul nu va urmari
niciodata sa-si expuna nevoile reale, pentru a nu-si dezvalui punctele
slabe. Una dintre sarcinile importante ale echipei de negociere consta
in identificarea si formularea coerentd a necesitatilor vitale ale par-
tenerului. Aceste nevoi vor constitui motivatia de negociere a parte-
nerului. Astfel, pentru ca un argument sa fie convingator, va trebui
constituit pe interesele si necesitatile partenerului.

o Focalizarea pe avantajele partenerului. Rezultatul unei negoci-
eri se fundamenteaza pe avantaje reciproce. In acest sens, este necesar
de a identifica si expune avantajele pe care partenerul le va avea in
urma acestei negocieri.

% MoposoB A. Apeymemmayus 6 nepezosopax. http://bizkiev.com/content/
view/877/205/
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» [dentificarea punctelor slabe ale argumentelor partenerului:
Acest lucru se face prin contraargumentare, care permite dezvaluirea
inconsistentei argumentului partenerului. Totodata. aceasta actiune nu
trebuie si-1 pund pe partener intr-o pozitie dezavantajata. In acest sens,
contraargumentarea se va realiza sub urmatoarea forma: se va mani-
festa Intelegere pentru nevoile partenerului, dar se va releva punctul
slab al argumentului care sustine aceste nevoi; se va transforma argu-
mentul in favoarea noastra si se va repeta oferta initiala, ca solutie la
nevoile partenerului.

e Limitarea ofertelor. Negocierea reprezintd schimbul de oferte.
Succedarea indelungata a ofertelor este contraproductiva, deoarece nu
indica partenerului limitele intre care se situeaza pozitia sa de nego-
ciere. Experienta de negociere indicd lansarea unui numar optim de
oferte. Daci situatia o va cere, se va introduce o altd oferta, dar se va
retrage una dintre cele initiale.

e Adaptarea tipului de argumentare. Argumentarea eficientd se
constituie la confluenta dintre argumentarea de tip afectiv cu cea de tip
logic. Argumentarea eficientd presupune imbinarea celor doua tipuri,
in functie de personalitatea interlocutorului:

e Lansarea argumentelor forte. Argumentele trebuie ierarhizate,
in functie de nevoile si personalitatea partenerului.

o Alternativa optima de negociere. Procesul de negociere are
drept finalitate Incheierea unui acord care ar exprima nevoile reci-
proce ale partenerilor. Inainte de a incepe o negociere, se recomandi
inventarierea alternativelor existente in situatia in care conflictul nu
poate fi rezolvat. Se va alege cea mai buna dintre alternative, care va
fi si alternativa optima. Cu cét alternativa pe care o avem este mai
consistentd, cu atat vom avea fundamentul unei pozitii mai ferme de
negociere.

Habermas sustine cé intreg procesul de argumentare se fundamen-
teaza pe trei caracteristici esentiale care 1i justificd validitatea: adeva-
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rul sdu propozitional, corectitudinea normativa si sinceritatea subiec-
tiva.s

Astfel, de aici rezultd ca un negociator care vrea sa posede arta de
argumentare trebuie sd se supund acestor cerinte. Argumentarea con-
stituie principalul aspect ce se refera la continutul negocierii, justifica-
rea intereselor, combaterea punctelor de vedere, determinarea pozitiei
partenerilor de negociere si atingerea acordului. O argumentare care
urmeaza anumite prescriptii, construite pe legile logicii, ajuta la fi-
xarea corectd a obiectivelor apropiate si indepartate, contribuind la
imbinarea concluziilor curente cu avantajele de viitor.

Sarcini de autoevaluare:

1. Identificati notiunea si elementele argumentului.

2. Descrieti esenta si particularitatile argumentarii in contextul ne-
gocierilor diplomatice.

3. Explicati metodele argumentarii in negocieri.

4. Stabiliti prescriptiile unei argumentari eficiente In contextul ne-
gocierilor diplomatice.

5. Evaluati rolul sistemului de argumentare in negocierile diplo-
matice.

Lucrul individual:

1. Varietatile argumentului in negocierile diplomatice.

2. Importanta argumentarii in realizarea obiectivelor de politica
externa prin negocieri diplomatice.

3. Tipurile si strategiile de argumentare n negocierile diploma-
tice.

% Argiielles De Paramo J.R. Convenciones y convicciones. https://www.boe.es/
publicaciones/anuarios_ derecho/abrir pdf.php?id=ANU-F-2007-10022900261 AN-
UARIO_DE FILOSOF%?26%23833%3B_DEL DERECHO_Convenciones_y con-
vicciones
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. Impactul erorilor de argumentare asupra procesului de
desfasurare a negocierilor.
. Regulile polemicii in contextul negocierilor diplomatice.
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Tema 6: STRATEGIILE, TACTICILE SI TEHNICILE DE
NEGOCIERI DIPLOMATICE

Continuturi:

1. Aspectele teoretice si de continut ale strategiei, tacticii si tehnicii n
negociere

2. Criteriile de clasificare a strategiilor in negocierile diplomatice

3. Tipurile fundamentale ale tacticilor si tehnicilor de negocieri diploma-
tice

Obiective de referinta:

- sa identifice aspectele teoretice si de continut ale strategiei, tacticii si
tehnicii In negociere si sa descrie particularitatile acestora;

- sa determine criteriile de clasificare i tipurile fundamentale de strate-
gii, tactici si tehnici de negociere;

- sa stabileasca raportul dintre strategii, tactici si tehnici in negocierile
diplomatice;

- sa formuleze proiecte de negocieri diplomatice si sa evalueze impor-
tanta strategiilor, tacticilor si tehnicilor.

Termeni-cheie: strategie, strategie de negociere, tactica, tehnica, strata-
gema

Repere de continut:

1. Aspectele teoretice si de continut ale strategiei, tacticii si
tehnicii in negociere

Pentru a planifica si a realiza un proces de negociere, este necesar
de a cunoaste si a aplica instrumentarul negocierilor, In contextul caruia
un loc esential 1l ocupa strategiile, tacticile si tehnicile de negociere.
Strategia constituie punctul major de la care pleaca toate concesiile
facute dintre parti. De asemenea, tehnicile sau tacticile participa destul
de activ in realizarea procesului de dialog si servesc integritatii aces-
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tui proces. Corelatia dintre strategie, tactica si tehnica este expusa in
schema de mai jos.

edecizii sprocedee
-obiective *mijloace *scheme
spozitii *metode

Strategie ‘

NS

Strategia reprezintd ansamblul de decizii care urmeaza sa fie luate
pentru realizarea obiectivelor urmarite. Strategia negocierii cuprinde
ansamblul obiectivelor urmarite In procesul negocierii, cdile posibile
de atingere a acestor obiective si mijloacele disponibile pentru reali-
zarea lor.

In opinia lui C. Dupont, strategia reprezinti ,,maniera in care nego-
ciatorul priveste negocierea in ansamblul sau”.®® Elaborarea strategiei
de negociere depinde de diagnosticul situatiei, de optiunile posibile,
de riscurile si constrangerile pe care le implica negocierea.

Strategiile, adoptate in negocieri, reflecta, pe de o parte, optiunile
fundamentale ale partilor implicate, iar, pe de altd parte, conditiile n
care au loc negocierile. Principiul fundamental al strategiei este acela
de a stdpani, orienta si controla interactiunea vointelor care se con-
frunta la masa negocierilor. Partea care are o viziune mai clara asu-
pra acestei confruntiri de vointe are mai multe sanse sd controleze
interactiunea acestora si, deci, sa obtina victoria.®’

¢ Zapartan L.P. Negocierile in viata social-politica. Cluj-Napoca: Eikon, 2007,
p-192.

%7 Rotaru V. Strategii de negociere in contextul reglementdrii conflictelor inter-
nationale: repere pentru Republica Moldova. In: Studii internationale. Dialogurile de
pace in Moldova: integrarea sociala, politici si strategii de acomodare din perspectiva
academica. Chisindu: CEP USM, 2015, p.78.
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Continutul strategiei se contureaza in dependenta de patru proble-
me principale:

o Fixarea prioritatilor si a obiectivelor. De regula, prioritatile se
abordeaza intr-o anumitd consecutivitate care va permite stabilirea
obiectivelor maxime si minime. Dupa aceasta, se trece la determinarea
tacticilor si tehnicilor si la adaptarea acestora la negocierea propriu-
Zisa.

o Stabilirea viziunii de ansamblu a negocierii. Acest lucru are
in vedere fixarea modului de lucru al echipei de negociere, pornin-
du-se de la informatiile dispuse, determinarea optiunilor posibile de
desfasurare a negocierilor, a eventualelor riscuri i constrangeri ce pot
aparea pe parcursul desfasurarii procesului de negociere.

o Alegerea mijloacelor concrete de actiune si a cadrului negocie-
rii. In acest context, are loc stabilirea componentei echipei si numirea
sefului acesteia, determinarea planului, scenariului negocierii, alege-
rea locului, momentului §i a procedurii de negociere, stabilirea moda-
litatilor de argumentare si, totodata, stabilirea limitelor mandatului de
negociere.

e Identificarea solutiilor de repliere pe parcursul negocierii. in
functie de modul de desfasurare a negocierilor, se va decide orientarea
acesteia, in dependenta de circumstante si strategia adversarului.

In acest sens, strategia se autorealizeaza ca plan prin care se tra-
seaza un curs prestabilit de actiuni pentru solutionarea unei situatii
tensionate.

Strategia prezinta doua caracteristici generale:

e este premergatoare situatiei de negociere cireia i se aplica;

e se dezvoltd constient si cu un anumit scop bine determinat de

catre partile implicate.

Totodata, strategia stabileste o multime de actiuni in plan compor-
tamental, deoarece rezulta din actiunile oamenilor si nu din intentiile
acestora. In acest context, strategia specificd modalitatile de identifica-
re a locului pe care 1l ocupa partile in mediul negocierilor.
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La elaborarea strategiilor se va tine cont de cateva abordari. In ta-
belul de mai jos propunem tipurile de abordari si caracteristicile aces-
tora.

Abordarea e i Abordarea
. . Abordarea intuitiva . .
adaptiva formalizata

= S > & 3
® f .

elaborarea strate- | claborarea strategiei | elaborarea strategiei ca
giei ca o reactie | pe baza inspiratiei si | un proces stiintific ar-

la impulsurile din presentimentelor gumentat profund
mediul exterior

Cei mai importanti factori in alegerea unei strategii eficiente de
negociere sunt:

e conjunctura In care se desfagoard negocierea;

e resursele proprii;

e actiunile posibile ale partenerului;

e situatia de dominare sau dependenta fata de partener.

Din perspectiva teoriei strategiei militare, elaborate de A. Beaufie®,
ecuatia globald a unui plan strategic are urmatoarea formulare:

S=u*xM*xp*xT
u M p T
influenta de | fortele materia- | fortele psiho- | factorul timp
conjuncturd | le si financiare | logice dispo-
implicate nibile

% Georgescu T. Managementul negocierii afacerilor: uzante de protocol.

Bucuresti: Lumina Lex, 1999, p.178.
% Beaufre A. Introduction a la stratégie. Paris: Pluriel, 2012. 192 p.
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Cercetatorul L.Bellenger’ propune un model strategic de negocie-
re, compus din urmatoarele etape:

o Crearea contactului intre protagonisti. Mai intai, se stabileste
obiectul si locul negocierii, dupa care urmeaza determinarea metodei
de derulare a negocierii si durata acesteia.

e Punerea corectd a intrebarilor. Intrebarile pot fi pregitite din
timp si trebuie s demonstreze intelegerea punctului de vedere al par-
tenerului.

e Faza , propunerii’. Marcheaza inceputul angajarii in negociere
si presupune Inaintarea propunerilor.

e Faza,discutiei”. Pentru ca discutia sa fie eficientd, este necesar
ca partile negociatoare sa caute ajungerea la cdi comune de reglare a
problemei aflate in discutie.

o Faza angajamentului. Marcheaza vointa si posibilitatea apro-
pierii punctelor de vedere si concretizarii acordului. La aceasta etapa
are loc reducerea ,,distantelor” si consolidarea punctelor de acord intre
cei doi parteneri.

o Destinderea in relatia cu partenerul. Tensiunea, provocata de
orice negociere, poate fi dezamorsata cu cateva cuvinte sincere care
confirma respectul fata de partener.

Din cele expuse mai sus rezultd cad orice negociator trebuie nu
doar sa determine o strategie proprie, dar si sa prevada alegerile stra-
tegice ale partii adverse. Este necesara o racordare intre vointa proprie
si cea a partenerului de negociere.

Atunci cand analizim elementele structurale ale unei strategii, ne
referim la: scopuri si mijloace.

Scopurile strategiei sunt determinate de natura obiectului supus
negocierii. In acest sens, mentionam ca obiectul negocierii cuprin-
de un orizont foarte larg de modelare a intereselor partilor negocia-
toare.

0 Zapartan L.P. Negocierile in viata social-politica. Cluj-Napoca: Eikon, 2007,
p.198.
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Mijloacele reprezintd acele cai si modalitati de manifestare si
actiune ale partenerilor de negociere care scot in evidentad stilul de
negociere si comportamentul.

Daca strategia cuprinde obiectivele urmadrite, factica de negociere
este acea parte a strategiei, care fixeaza mijloacele si formele de acti-
une ce urmeaza sa fie folosite in vederea realizarii obiectivelor 1n ca-
uza. Tactica constituie un element flexibil al procesului de negociere,
care se dezvolta in dependenta de situatiile aparute in diverse etape ale
acesteia. De fapt, tacticile sunt diferite forme de punere in aplicare a
strategiei. Acestea definesc actiunile care trebuie sa fie realizate Tnain-
te, in timpul si dupa negociere.

La stabilirea unei tactici, se au in vedere o serie de factori, pre-
cum:

e imprejurdrile in care are loc negocierea;

e scopul urmarit si mijloacele dispuse;

e actiunile partenerului de negociere;

e strategia de negociere.

Tehnica constituie totalitatea procedeelor ce urmeaza sa fie folosite
in desfasurarea discutiilor dintre parteneri, cu scopul de a obtine Inche-
ierea acordului. De fapt, tehnicile de negociere constituie instrumentul
practic al negociatorului, reprezentdnd forme si scheme de actiune ce
se utilizeaza 1n vederea realizarii diverselor tactici.

Tehnicile, in procesul de negociere, se elaboreaza in dependenta de
urmatoarele aspecte:

e crearea unei baze comune de discutii;

e prezentarea avantajelor si propunerilor pentru partener;

e ascultarea propunerilor si acceptarea concesiilor facute de parte-
ner;

e consolidarea rezultatelor obtinute;

e reorientarea la momentul oportun;

e luarea deciziei de catre parti.

Rolul si locul strategiilor, tacticilor si tehnicilor in cadrul unei ne-
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gocieri sunt evidentiate prin intermediul modelului conceptual al pro-
cesului de negocieri, elaborat de M.Hrustalev’!, pe care il prezentam
in schema de mai jos.

1. situatia problematica
2. situatia de negociere
3. strategia

4. pozitia

5. tacticile si tehnicile
6. discutia negociatoare
7. rezultatul discutiei
A. reglarea problemei

B. solutionarea problemei

Asadar, mersul discutiei negociatoare influenteaza asupra strategii-
lor, tacticilor, tehnicilor si pozitiei de negociere, iar rezultatul acesteia
are impact asupra situatiei problematice si a celei de negocieri, pro-
ducand eliminarea lor completa in cazul in care s-a ajuns la un acord
referitor la problema pusa in discutie. Totodatd, trebuie de mentionat
ca nu intotdeauna rezultatul discutiei si, prin urmare, al negocierilor
este cel asteptat.

In acest context, putem evidentia doud tipuri de rezultate: reglarea
problemei si solutionarea acesteia. In primul caz, problema, ca atare,
ramane nesolutionata, desi situatia problematica trece din starea con-
flictuald in cea cooperativa. Reglarea problemei constituie, in princi-
piu, o premisd pentru solutionarea ei. Acest lucru se realizeaza doar cu
acordul de vointa al partilor aflate in conflict.

In concluzie: prin strategie, tactici si tehnici, negociatorul stabileste
directia spre care isi va canaliza resursele pentru a obtine rezultatele

T XpycraneB M. Memoodonozust ananusa MmexicOyHapoOHslX nepezosopos. B:
Mesxynapoansle npoueccsel, 2008, Tom 6, Nel, c.1-4.
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scontate. Totodatd, un plan strategic trebuie sa tina cont de resursele
proprii care pot fi utilizate pentru promovarea obiectivelor si atingerea
intereselor. De asemenea, la elaborarea strategiei, tacticilor si tehni-
cilor, negociatorii trebuie sa cunoasca si gradul de implicare a partii
adverse in raport cu obiectul supus negocierii.

2. Criteriile de clasificare a strategiilor in negocierile
diplomatice

Prin strategie se subintelege scopul final al unei actiuni. Scopul con-
stituie rezultatul presupus al actiunii. Asadar, inainte de a incepe pro-
cesul de negocieri, participantii trebuie sa-si formeze o imagine clara
despre scopul initierii si desfasurarii acestuia. Strategiile In negocieri
depind de strategia politicii externe a statului, cultura, cunostintele si ex-
perienta participantilor la negocieri. Toti cercetatorii procesului de ne-
gocieri invoca acelasi motiv drept fundament pentru adoptarea unei sau
altei strategii, si anume: problema daca partile examineaza negocierile
ca o continuare a luptei sau ca un proces de solutionare a divergentelor
care implica eforturi comune.” In functie de aceasta, in contextul nego-
cierilor diplomatice, putem utiliza doud tipuri de strategii:

1. strategia targului (bargaining),

2. strategia cautarii in comun a solutiei problemei (joint problem-

solving).

H.Nicolson le determina metaforic:

e Prima — negocierile ,,militarilor”, asociate cu actiunile militare,
victoria constituind scopul primordial, iar refuzul de la aceasta insem-
nand pierdere.

e (Ceade adoua—negocierile ,,negustorilor”, constituie obtinerea
unui acord reciproc avantajos intre parti, acesta reprezentand esenta,
semnificatia si scopul negocierilor.

2 Illepetos C. Bedenue mencoynapoouvix nepeosopos: Yd4ebHoe nocobdue. A-
Marsl: [lanexep, 2004. 154 c. http://window.edu.ru/resource/264/42264/files/text.pdf

120



Bargaining Joint problem-solving
A B A

EE— — problema

B

Totodata, cercetatorii au divizat strategia tdrgului in felul urma-
tor:

o Strategia ,,targului dur” (promotori — S.Siegel, L.Fureker).
Esenta acesteia consta 1n faptul ca participantii la negocieri, care abor-
deaza acest tip de strategie, utilizeaza constringerea pentru a obtine
concesii de la partea adversa si pentru a atinge acordul. De obicei,
rezultatele reprezinta, mai degraba, compromisuri, decat acorduri re-
ciproc acceptabile de catre partile negociatoare.

e Strategia , tdrgului soft”, propusi de C.Osgood. In cadrul nego-
cierii in care se pledeaza pentru acest tip de strategie drept scop priori-
tar se formuleaza atingerea acordului fara a aduce situatia la conflict.

La sfarsitul anilor 70 ai sec. XX, ca alternativa a strategiei targu-
lui, cercetdtorii au Inceput sa dezvolte ideea abordarii parteneriale.
G.Rayffa, R.Axelrod, R.Fisher si Y.Ury au elaborat notiunea de strate-
gie a ,,negocierilor principiale”.

R.Fisher si Y.Ury au evidentiat trasaturile caracteristice ale strate-
giei ,,targului hard”, ,targului soft” si a ,,negocierilor principiale”, pe
care le prezentam 1in tabelul de mai jos.

C . . .| Strategia Strategia tir- | Strategia negoci-
aracteristici | . . . . L,

targului soft gului hard | erilor principiale

Participanti prieteni adversari solutioneaza de
comun acord pro-

blema
Scop acord victorie rezultat rational,
bazat pe criterii
obiective
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Atitudine fatd | aface con- | acere concesii | separarea oame-
de concesii cesii pentru | ca conditie de | nilor de probleme
cultivarea mentinere si
relatiilor continuare a
relatiilor
Atitudine fatd | a mentine mentinerea | mentinerea cursu-
de oameni si | cursul moale | cursului drastic | lui soft in relatie
problema in relatie cu in relatie cu cu oamenii si a
oamenii §i la | oamenii sila |platformei hard la
solutionarea | solutionarea | solutionarea pro-
problemei problemei blemei
Grad de incre- | a manifesta | manifestarea |continuarea nego-
dere incredere in | neincrederii in | cierilor indepen-
ceilalti ceilalti dent de gradul de
incredere
Pozitie de ne- | a schimba mentinerea concentrarea pe
gociere pozitia pe | pozitiei initiale | interese si nu pe
parcursul ne- | pe parcursul pozitii
gocierii negocierii
Atitudine fati | a face propu- ameninta analizeaza inte-
de propuneri neri resele
Pierderi/bene- a admite a cere benefi- |a examina varian-
ficii pierderi uni- | cii unilaterale | te reciproc avan-
laterale pen- | ca pret pentru tajoase
tru atingerea |incheierea acor-
acordului dului
Atitudine fatd | a cauta solutii | a cauta solutii | a elabora varian-
de solutii pe care le vor | care vor fi ac- | te multilaterale;
accepta parte- | ceptate de par- | a solutiona mai
nerii teneri tarziu
Atitudine fatd | a insista pe a insista pe a insista pe im-
de acord acord pozitie proprie |plementarea crite-
riilor obiective
Presiune/argu-| ase ldsa a utiliza a chibzui si a fi
mente presat presiunea deschis pentru

argumentele
celorlalti, a ac-
cepta argumente,
nu presiuni
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O alta clasificare de strategii, folosite in procesul de negocieri di-
plomatice, contine cateva categorii, diferentiate in functie de modul
de abordare si purtare a actiunilor, precum si de caracterul acestora:

e strategii directe sau indirecte;

e strategii conflictuale sau cooperative;

e strategii ofensive sau defensive.

Strategiile directe se caracterizeaza printr-o abordare prompta si
fara ocolis a partii adverse, impunerea vointei printr-o batilie scurta
si decisiva pe teatrul principal de operatiuni. In contextul acestor stra-
tegii, are loc expunerea clara si frontala a problemelor, in cadrul unei
unice §i scurte runde de negociere.

Strategiile indirecte se bazeaza pe decupaje in timp. Se aleg solutii
de uzura, se incearca supunerea adversarului prin lovituri laterale si
surprinzatoare, in punctele vulnerabile, pe teatre de operatiuni secun-
dare. Totodata, are loc supravegherea continud a manevrelor adverse,
printr-o continua monitorizare a tuturor actiunilor.

Strategiile conflictuale sunt acelea in care se cautd sa se obtina
avantaje, fara a face concesii In schimbul lor. Sunt dure si tensiona-
te si, aproape Intotdeauna, se bazeaza pe o disproportie de putere de
negociere intre parti. Prin intermediul acestei categorii de strategii se
manifestd atitudine ferma care nu cauta sa se orienteze spre compro-
mis, punctul de vedere si interesele partenerului fiind ignorate.

Strategiile cooperative urmaresc un echilibru intre avantaje si con-
cesii, evitd conflictul deschis, refuzand folosirea mijloacelor agresi-
ve de presiune. Se caracterizeaza prin discutarea obiectivelor majore,
conduite de deschidere fata de punctele de vedere ale partenerului si
accentuarea si sustinerea intereselor comune.”

Strategiile ofensive au la baza interventia activa a negociatorului n
procesul negocierii, incercandu-se impunerea propriului scenariu.

3 Teodorescu B. Strategies and stratagems of negotiation. In: International Let-
ters of Social and Humanistic Sciences, vol. 26, 2014, p.157-163. https://www.scip-
ress.com/ILSHS.26.157.pdf
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Strategiile defensive se caracterizeaza printr-un demers al negocia-
torului de asteptare a miscarilor partenerului, in functie de care se va
formula raspunsul, pentru a contraataca.

In functie de obiectivul propus, evidentiem patru tipuri de stra-
tegii’: strategia integrativa (castig — castig); strategia competitiva
(castig — pierdere); strategia de flexibilitate (pierdere — castig); strate-
gia de pasivitate (pierdere — pierdere).

Strategia integrativa (castig — cdstig) este fundamentata pe ideea
promovarii de catre partile negociatoare a unor preocupari comune, de
cautare si identificare a unor solutii, menite sa asigure realizarea unui
acord cooperant.

Strategia competitiva (castig — pierdere) se bazeaza pe o abor-
dare in forta, in care o parte are drept scop sd castige cu orice pret,
participantii la negocieri fiind adversari cu interese opuse.

Strategia de flexibilitate (pierdere — cdstig) consta atat in reducerea
intereselor, cat si a cerintelor explicite, ajungand la mari concesii. Este
utilizata, de obicei, in situatii de prietenie intre parti, constituind o
strategie pe termen lung. Prin intermediul acesteia se renuntd in prin-
cipiu la castig, pentru a obtine avantaje mai mari din partea partene-
rului de negociere.

Strategia de pasivitate (pierdere — pierdere) este aceea in care
pierd ambele parti negociatoare. Uneori se aplicd pentru a bloca sau a
finaliza o negociere. Se bazeaza pe ideea ca pierderile vor fi mai mici
sau egale cu cele ale partii adverse.

In concluzie: orice proces de negociere urmireste obtinerea unui
acord reciproc avantajos pentru ambele parti negociatoare, de aceea
pentru a crea o atmosfera de incredere, onestitate si integritate intre
parteneri trebuie de aplicat cele mai eficiente strategii de negociere.
Totusi, oricare ar fi strategia aleasd, aceasta trebuie pregatitd foarte
riguros. Este extrem de important ca Tn momentul alegerii tipului de

" Estrategias y técnicas de negociacion. Escuela “Julian Besteiro”. Formacion
de cuadros, octubre, 2001. http://white.lim.ilo.org/spanish/260ameri/oitreg/activid/
proyectos/actrav/edob/expeduca/pdf/0620504.pdf
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strategie negociatorii sa {ind cont de scopul urmarit, evolutia proce-
sului de negociere si, desigur, de aspiratiile partenerilor. Dar, oricat
de perfectd ar parea strategia aleasa pentru o negociere anumita, este
necesar de a mai avea cateva de rezerva, deoarece negocierea este un
proces in continud dezvoltare si apare necesitatea reorientérii la mo-
mentul oportun.

3. Tipurile fundamentale ale tacticilor si tehnicilor de
negocieri diplomatice

Sintetizand diversele opinii ale cercetatorilor in domeniu, in cele ce
urmeaza propunem spre examinare o serie de tipuri de tactici si tehnici
de negociere, utilizate si in cadrul negocierilor diplomatice.

Prima clasificare pe care o propunem include urmatoarele tipuri de
tactici: tactici ofensive si tactici defensive.

In cadrul tacticilor ofensive™ se urmireste descoperirea punctelor
slabe de aparare ale partenerului, inainte ca acesta sa se lanseze in
atac. In acest fel, partenerul va fi obligat si ofere explicatii suplimen-
tare si sd dezvaluie intentiile ascunse.

Tacticile defensive urmaresc ca partenerul sa fie determinat sa re-
pete expunerea deja facutd. De asemenea, aceste tactici sunt utilizate
pentru a spune numai atat cat este necesar, pentru a convinge cealalta
parte sd vorbeasca.

O alti clasificare a tacticilor este cea propusa de P.Goguelin™:

e care urmaresc sd-1 pund pe negociator in situatie reald si sa-1
facd sa resimta o stare de intensitate (dominatie, presiune, ex-
ploatare a slabiciunilor celorlalti);

e care doresc destabilizarea adversarului (schimbari rapide,
exigente inalte);

5 Suarez A. Estrategias y tacticas de negociacion. http://antoniosuarezmarketing.
blogspot.md/2012/02/estrategias-y-tacticas-de-negociacion.html

76 Zapartan L.P. Negocierile in viata social-politica. Cluj-Napoca: Eikon, 2007,
p.208.
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e care vizeaza stabilirea coeziunii si a coerentei propriului grup
(consolidare si intdrire a pozitiilor);

¢ . de manipulare.

Daca e sa ne referim la clasificarea tehnicilor, o prima tipologie le
divizeaza in: tehnici integrative (cooperative) si tehnici competitive
(manipulatoare).

P.Audebert-Lasrochas™ clasifica tehnicile de negociere in: majore;
minore; specifice.

In continuare, vom incerca si caracterizim unele tactici de nego-
cieri diplomatice.

Tactica de bazar se bazeaza pe lansarea de pretentii exagerate chiar
de la Inceputul negocierii. Pretentiile exagerate sunt lansate deliberat
si artificial. Se fac false concesii ca adversarul sa se simta obligat sa
raspunda cu alte concesii.

Tactica descalificarii” In loc de o fundamentare a veridicitatii sau
falsului argumentarii partii adverse, se da o apreciere a calitatilor sau
neajunsurilor partenerului. Se manifesta prin urmatoarele forme: atacuri
la persoana; defaimare; Inselare deliberatd; santaj; zvonuri; scandal.

Tactica plasarii falselor accente in propria pozitie. Esenta aces-
teia constd in a demonstra partenerului un interes deosebit fatd de
solutionarea subiectelor care, pentru cealaltd parte, sunt secundare. Pe
parcursul deruldrii negocierii, pretentiile fatd de acest subiect dispar,
dar acest fapt se oferd ca concesie, in schimbul careia se cere o conce-
sie la alt subiect.

Tactica inaintarii cerintelor in ultima clipd. In momentul cand ne-
gocierile sunt aproape de final si rimane numai de semnat acordul, se
inainteaza noi revendicari.

Tactica ,,pachetului”. Mai multe subiecte din ordinea zilei sunt
propuse spre examinare sub forma de ,,pachet”. Drept rezultat, acestea

" Audebert-Lasrochas P. La negociation, applications professionnelles. Paris:
Editions de I’Organisation, 2000, p.209.

8 Ilepetos C. Bedenue mencoynapoouvix nepeosopos: Y4ebHoe nocobdue. A-
Marsl: [lanexep, 2004. 154 c. http://window.edu.ru/resource/264/42264/files/text.pdf
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sunt discutate in complexitatea lor. Partea care propune pachetul spera
ca cealalta parte, fiind cointeresata in cateva propuneri din pachet, le
va accepta si pe celelalte.

Tactica ambiguitatii consta in faptul ca acordului, ca rezultat al ne-
gocierilor, i se oferd un dublu sens, neobservabil de catre partener. In
acest fel, intelegerea nu este Incilcata, dar, totusi, ea este convenabila
numai uneia dintre parti.

Tactica Ilui Talleyrand. Se concretizeaza prin gasirea armei ne-
gocierilor (argumente, principii), divizarea aliatilor, exploatand
neintelegerile si temerile lor si infrangerea acestora, subliniind inte-
resele comune.

Tactica vinei. Se atacd adversarul In permanenta, se cer explicatii
de la prima greseald. Se demonstreaza adevarul, dramatizand toa-
td amploarea daunei aduse si, in acelasi timp, se aminteste despre
importanta misiunii in cauza.

Tactica majorarii treptate a complexitatii problemelor abordate.
Presupune naintarea pozitiilor de la simplu la complicat, de la subiec-
te cu mai putine contradictii la cele contradictorii.

Tactica punerii intre paranteze. Negocierile se duc si acordul se
incheie numai pe problemele la care nu existd dezacord, intrebarile
problematice nu se discuta.

Tactica prajiturii. O parte propune principiul divizarii si efectueaza
divizarea, iar cealaltd alege (o parte imparte prajitura, cealalta isi alege
o bucatd). Tactica presupune ca o parte, avand temeri sa nu ramana cu
cea mai micd bucatd, va tinde sd Tmparta cat mai exact.

Tactica blocului. Partenerii de negociere, avand interese comune,
participa ca o singura unitate. Mai intdi, sunt coordonate actiunile in
cadrul blocului, apoi intre blocuri.

Tactica da...dar permite formularea opiniei proprii ca pe o conti-
nuare a ceea ce a spus partenerul si nu ca pe o contrazicere directd a
opiniei acestuia.
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Intoxicarea statistica a adversarului. Sensul acestei tactici consta
in a convinge adversarul ca nu are dreptate. Se apeleazd metodic la
surse de informatii secundare care nu au legatura directd cu obiectul
negocierilor. Partenerul poate fi bombardat cu date statistice, studii,
extrase din presa etc., care servesc exclusiv propriului punct de vede-
re. Totodata, datele trebuie sa fie reale si sd provind din surse demne de
incredere. Adversarul va avea sentimentul cd nu s-a pregatit suficient
pentru runda de negociere.

Tactica ,,feliei de salam™” se bazeaza pe ideea cd fiecare obiect
este descompus in unititi care se negociaza. Astfel, prin obtinerea de
avantaje partiale se poate ajunge mai usor in final la o victorie totala.
Aceastd tacticd permite sa se faca o ierarhie a punctelor de negociat, o
tratare a lor atat pe ofensiva, cat si pe defensiva.

Tactica plecarii. Scopul acestei tactici consta in a-1 face pe partener
sd ofere primul informatia, in a nu accepta nici argumente, nici alter-

279

native din partea partii adverse, In amanarea propriilor argumente si
hotarari pe mai tarziu.

Piciorul — in — prag. Pentru a determina pe cineva sa faca o con-
cesie majord, mai intai se pune piciorul in prag, usa ramanand intre-
deschisa. Se cere ceva nesemnificativ, dar de aceeasi natura. Apoi se
formuleaza cererea reala.

Trantitul usii in nas.*® Se cere mai intai o favoare foarte importan-
ta, stiind aproape la sigur ca partenerul nu va accepta sa o faca. Abia
dupa refuz se revine cu solicitarea planificata de la bun inceput, astfel
crescand considerabil sansele de a obtine cele propuse.

Tactica surprizei. In negociere, aceast tacticd se bazeaza pe schim-
bari imprevizibile ale argumentatiei sau ale comportamentului partilor
negociatoare. Deturnarea brusca si neasteptata a sensului discutiei, ta-
cerile si intreruperile surprinzatoare, lansarea unor argumente $i atuuri

™ Valbuena de la Fuente F., Garcia de Torres E. Estrategias y Tdcticas de Nego-
ciacion. http://www.infonegociacion.net/pdf/5.pdf

80 Carrion J.A. Técnicas de negociacion. http://www.dbbe.fcen.uba.ar/contenido/
objetos/Carrin2007.pdf
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neasteptate etc. pot avea drept efect intimidarea continua a adversaru-
lui, slabindu-i capacitatea de reactie.

Tactica tolerantei are la bazd capacitatea individului de a nu
reactiona la provocarile adversarului, de a nu le Iua in seama si de a
ignora atacurile, violenta limbajului.

Tactici de folosire a timpului. Timpul are un rol important in ne-
gociere, in scopul uzarii si destabilizarii partenerului prin: Intreruperi
frecvente ale negocierii cu diferite motive; revenirea asupra proble-
melor deja clarificate; retragerea temporara de la tratative; folosirea
obiectiilor false.

In continuare ne vom referi la unele dintre tehnicile de negociere.

Tehnica intrebarilor. Se porneste de la premisa ca cel care Intreaba
conduce. Intrebarea este o cerere, iar raspunsul este o concesie. Avem
urmatoarele tipuri de intrebari:

e de capcanda care pot stabili daca partenerul spune adevarul;

e simulatoare care pot simula gandirea adversarului;

e de protocol si etichetd care pot anihila tensiunile din timpul ne-

gocierilor;

e ironice sau agresive, de atac la adresa adversarului;

e tactice care pot amana negocierea;

e directoare care pot orienta discutia n sensul dorit;

e incuietoare care pot forta decizia sau sista negocierea;

e retorice care sunt puse pentru a obtine raspunsuri, dar si ca efect

de incarcatura emotionala;

e insinuante care sunt intrebari voalate, cu rol de a face ipoteze

neplacute sau periculoase pentru adversar;

e de tatonare care pot depista motivatiile partenerului.

Tehnica ,,time out” consta in solicitarea unui respiro pentru o pauza
de cafea, ceai, atunci cand negociatorul lanseaza un atac sau forteaza
obtinerea unor concesii inacceptabile.

Tehnica parafrazei. Cu ajutorul acestei tehnici este efectuat un
rezumat cu propriile cuvinte din ceea ce s-a inteles din explicatiile
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partenerului. In acest fel, se acorda un oarecare timp pentru gandirea
raspunsului.

Tehnica falsei concesii. Se inventeaza obiectii si obstacole mari,
care apoi sunt prezentate partenerului drept concesii.

Tehnica mituirii se aplica prin oferirea de cadouri de valoare, in
vederea obtinerii unor concesii maxime.

Tehnica actorului consta in exprimarea deliberata a unor trairi afec-
tive, de mare intensitate, urmarind obtinerea initiativei, impresionarea
partenerului, exprimarea disperarii.

Tehnica ultimatumului se bazeaza pe avansarea unor propuneri a
caror acceptare este conditionata de continuarea negocierii n prezen-
tarea de oferte ultime si finale.

In concluzie: in procesul de negocieri un moment esential il consti-
tuie alegerea modalitatii de purtare a tratativelor si, in acest context, o
importanta deosebita trebuie acordata stabilirii unor tactici si tehnici
adecvate. Totodata, atentionam asupra faptului ca toate categoriile de
tactici si tehnici sunt utilizate In procesul negocierii de catre ambele
echipe, de aceea cea care le stapaneste cel mai bine, cea mai abila si cu
mai multa experientd urmeaza sa aiba castig la incheierea negocierii.
Se va recurge la o combinare a tacticilor si tehnicilor de negociere, in
functie de imprejurarile concrete si, mai ales, de pozitia In negociere
a partenerului.

Sarcini de autoevaluare:

1. Definiti notiunile de strategie, tactica si tehnica si identificati
elementele componente ale acestora.

2. Determinati esenta strategiei, tacticilor si tehnicilor de negoci-
eri diplomatice.

3. Stabiliti criteriile de clasificare si tipurile fundamentale de stra-
tegii, tactici si tehnici de negocieri.

4. Evaluati necesitatea si importanta strategiilor, tacticilor si tehni-
cilor n cadrul negocierilor diplomatice.
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. Formulati locul strategiilor, tacticilor si tehnicilor prin mo-
delul conceptual al procesului de negocieri, elaborat de
M.Hrustalev.

Lucrul individual:

. Rolul si necesitatea aplicabilitatii strategiilor in cadrul negocie-
rilor diplomatice: avantaje si deficiente.

. Tipologia strategiilor, tacticilor si tehnicilor in contextul nego-
cierilor diplomatice.

. Esenta stratagemelor in contextul negocierilor diplomatice.

. Tipurile de tactici si tehnici in contextul strategiei ,,tArgului
hard”, strategiei ,targului soft” si al strategiei ,,negocierilor
principiale”: similitudini si deosebiri.

. Raportul dintre strategii, tactici si tehnici in cadrul unor exem-
ple de negocieri diplomatice concrete.

. Formularea unor exemple de proiecte de negocieri diplomatice
si determinarea strategiilor de negociere in cadrul acestora.
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. Beaufre A. Introduction a la stratégie. Paris: Pluriel, 2012.
192 p.

. Caraiani G., Potecea V. Negocierea in afacerile internationale.
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Wolterskluwer, 2010. 328 p.

. Heeper A., Schmidt M. Tehnici de negociere. Pregiatirea, stra-
tegiile folosite si incheierea cu succes a unei negociere. Bucu-
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. Levinson J., Smith M. Negocierea de gherila: arme si tactici
neconventionale pentru a obtine ce ifi doresti indiferent cine iti
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Tema 7: IMPACTUL COMUNICARII iN
DESFASURAREA NEGOCIERILOR DIPLOMATICE

Continuturi:

1. Definirea si structura procesului de comunicare
2. Formele de comunicare in negocierile diplomatice

Obiective de referinta:

- sarelateze despre determinarea conceptuald a comunicarii;
- saexplice elementele si sa stabileasca esenta procesului de comunicare;
- saevalueze formele de comunicare in negocierile diplomatice.

Termeni-cheie: comunicare, elemente ale comunicarii, proces de comuni-
care, forme de comunicare, comunicare verbald, comuni-
care nonverbala

Repere de continut:

1. Definirea si structura procesului de comunicare

Practica vietii internationale pune in lumina importanta comunica-
rii in procesul negocierilor, deoarece este cunoscut faptul ca negocie-
rea constituie cel mai puternic instrument inventat de omenire pentru
aplanarea conflictelor si solutionarea divergentelor, organizarea acti-
vitatii in comun, orientate spre dezvoltarea colaborarii. Toate acestea
sunt realizate doar prin intermediul comunicarii, avand ca scop final
de a elabora o decizie comuna. Comunicarea in domeniul negocierilor
diplomatice presupune obiective pragmatice si decizii constructive,
precum si pregatirea psihologica a fiecaruia dintre parteneri pentru un
comportament $i autorealizare adecvata.

Comunicarea este schimbul permanent de informatii, mesaje si
semnificatii intre grupuri si indivizi. Termenul ,,comunicare” provi-
ne din latinescul communicato — legatura, ceea ce ar putea semnifica:
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transmiterea informatiei de la punctul de emitere la punctul de recep-
tare; mijloc de dialog, schimb de informatie. !

In vorbirea curentd, folosirea cuvantului ,,comunicare” nu ridi-
ca probleme speciale. Pentru majoritatea utilizatorilor, ,,a comuni-
ca” inseamna ,,a aduce la cunostintd” sau ,,a informa”. Cercetatorii
T Niculae, I.Gherghita si D.Gherghitd mentioneaza ca acest lucru este
evidentiat de orice dictionar explicativ in care, de obicei, pot fi In-
talnite trei semnificatii, partial suprapuse, ale comunicarii*’: instiinta-
re, aducere la cunostintd; contacte verbale in interiorul unui grup sau
colectiv; prezentare sau ocazie care favorizeaza schimbul de idei ori
relatiile spirituale.

Totodata, atentiondm ca a comunica nu inseamna insa doar a emite
sunete si cuvinte, da si a gandi, a cunoagste. Oamenii se confrunta cu
diferite situatii care cer comportamente specifice si modele de comu-
nicare adecvate. Astfel, ei trebuie sa dispuna de o adevarata cultura a
comunicarii: cum sa vorbeasca, unde, cand, cat si in ce situatie. Rapor-
tatd la actiuni si situatii, la multitudinea formelor si nivelurilor de re-
latii umane pe care le mijloceste, comunicarea poate capata o mulfime
de sensuri, cu o infinitate de nuante.

Negocierea este realizatd prin intermediul unui proces de comuni-
care, constituind un model particular de interactiune intre parti ce in-
clude trasaturile caracteristice ale comunicarii interpersonale, dar cir-
cumscrise unui context special — acela al negocierii, cu propriile sale
trasaturi specifice. Astfel, negocierile reprezintd un proces in care are
loc confruntarea opiniilor dintre partile negociatoare, care urmaresc
scopul de a ajunge la un consens, iar eficienta comunicarii conteaza
foarte mult. Este imposibil a organiza o negociere 1n afara procesului

81 Tlonropuast A., I'pynuna C. Menedoicmenm 0en06020 obujenus u d¢gpexmusnuie
KommyHuxayuu.: Y4aebHoe mocodue. Kazanp: Kazanckuii (mpuBomkckuii) denepans-
HBI yHUBepcuteT, 2012, ¢.7. http://kpfu.ru/docs/ F612452197/Podg.Grud_pos_2.pdf

82 Niculae T., Gherghita I., Gherghitd D. Comunicarea organizationald si manage-
mentul situatiilor de criza. Bucuresti: Editura Ministerului Admiistratiei si Internelor,
2006, p.9.
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de comunicare® si, datorita abilitatilor negociatorilor de a comunica,
aceasta procedura poate atinge rezultatele scontate.

Analizand esenta si importanta comunicarii In procesul de nego-
ciere, cercetatorii din domeniu au formulat urmatoarele principii ale
comunicarii®*:

o Comunicarea este inevitabild: partenerii sunt antrenati intr-un
proces de comunicare, iar comportamentul acestora dispune de o va-
loare comunicationala.

e Comunicarea se dezvoltd pe doua planuri: cel al continutului,
care oferd informatii si cel al relatiei, care oferd informatii despre in-
formatii.

e Comunicarea este un proces continuu. pe tot parcursul negoci-
erii, precum si cu mult Tnainte de initierea acestuia, partile comunica
permanent, antrenand in acest proces experientele acumulate.

o Comunicarea implica raporturi de putere intre parteneri care
reiese din simetria sau asimetria pozitiilor: partenerii adoptd com-
portamente compatibile sau incompatibile cu procesul de negocieri,
reiesind din factorul puterii si scopul urmarit.

e Comunicarea implica procese de acomodare si ajustare a com-
portamentelor: partenerii de negociere percep diferit realitatea si au
obiective distincte.

Comunicarea este un proces constituit din sase elemente®:

1. Emitatorul este cel care initiazd procesul de comunicare si de-
cide ce informatie va transmite, expediind un mesaj prin intermediul
procesului de codificare. De fapt, putem distinge intre emitator real
(sursa) care stabileste originea mesajului, codificAndu-l, si emitator
virtual (transmitator) care nu codificd mesajul, numai il transmite.

8 Craciun C. Teoria si practica negocierilor. Chigindu: Prut International, 2002,
p-143.

8 Curs de comunicare. http://www.univath.ro/pdf/tematica_licenta/Curs_Comu-
nicare_in_AP.pdf

8 Cardona I. M. Comunicacion y lenguaje. https://licenciadovidriera.wikispaces.
com/file/view/1B_0101_ Comunicaci%C3%B3n+y-+lenguaje.pdf
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2. Receptorul este persoana care primeste informatia. Acesta tre-
buie sad analizeze mesajul primit, sd-i interpreteze sensurile, adica
sa-1 decodifice.

3. Mesajul este compus dintr-un set de semne (lingvistice), alese
dintr-un cod care se referd la ceva din realitate. Acesta constituie
informatia pe care expeditorul are intentia s-o comunice.

4. Canalul constituie calea prin care este expediat mesajul.

5. Bariera de comunicare reprezintd orice obstacol care poate
aparea in calea mesajului.

6. Feedback-ul consta din reactiile sau raspunsurile receptorului
dupa interpretarea mesajului.

Elementele de comunicare nu apar de sine statator, ci se combina
intr-un proces de comunicare, esenta caruia poate fi explicata in felul
urmator:

* Emitatorul codificd informatia pe care o transmite sub forma

unui mesaj spre receptor.

* Comunicarea dintre cele doua parti presupune existenta unui
anumit sistem de coduri.

* Printr-un canal de comunicare, mesajul circuld de la emitator
la receptor; totusi, acesta poate fi distorsionat din cauza barie-
relor externe si interne.

* Receptorul preia mesajul si 1l decodifica, utilizand acelasi sis-
tem de coduri ca si emitatorul.

* Receptorul emite semnale de confirmare a mesajului care, la
randul lor, pot fi afectate de zgomote si de subiectivitatea emi-
tatorului.

« In functie de feedback, emititorul isi formuleaza urmatoarele
mesaje, pentru a se face inteles.

* Rolurile de emitator si de receptor se schimba pe parcurs.

In schema urmitoare prezentim desfasurarea acestui proces.
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In continuare, ne vom referi la barierele de comunicare care con-
stituie orice piedica ce distorsioneaza Intelesul sensului mesajului de
catre participantii la discutie. Dupa cum am mentionat mai sus, avem
bariere interne si externe®.

La barierele interne se refera:

diferentele de cultura si limba intre partile implicate in procesul
de comunicare;

neinteresul receptorului in ceea ce i se comunica;

stereotipurile sau ideile preconcepute despre emitator;
supozitiile ca alte persoane cred exact acelasi lucru despre
continutul informatiei;

decodificarea mesajului, reiesind din relatiile anterioare dintre
parti.

La barierele externe se atribuie:

zgomotul exterior;

semnele nonverbale;

informatiile excesive sau irelevante;

caile nepotrivite de transmitere a mesajului;
presiunea timpului.

8 Ruidos y barreras en la comunicacion. http://ruidoenlacomunicacion-yessi.
blogspot.md/2009/11/ruidos-y-barreras-en-la-comunicacion.html
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Pentru depasirea barierelor in comunicare, putem recomanda ur-
madtoarele:

expedierea unor mesaje clare, comprehensive, adaptandu-le la
posibilitatile receptorului;

utilizarea expresiilor care faciliteazd comunicarea si evitarea
celor care blocheaza;

mentinerea congruentei Intre limbajul verbal si nonverbal;
demonstrarea unei atitudini empatice fata de interlocutor;
ascultarea activa;

clarificarea diferentelor de perceptii;

evitarea prejudecatilor;

tinerea sub control a emotiilor care pot prejudicia comunica-
rea.

Elementul comunicarii care constatd masura de comprehensiune,
credibilitate si acceptare a mesajului de catre receptor este feedback-
ul. In tabelul de mai jos prezentim unele tipuri ale acestuia:

Tipuri de
Esenta:
feedback: ’
Evaluativ se judeca valoarea afirmatiilor interlocuto-
rului
Interpretativ se parafrazeaza, pentru a verifica corectitudi-
nea mesajului
Suportiv se sprijind interlocutorul ca sé se faca mai
bine inteles
Explorator se cere expunerea detaliilor
Congstientizant se Incearca sa se clarifice ce a Inteles inter-
locutorul

Astfel, sub forma cea mai generald, comunicarea reprezinta schim-
bul de informatii intre indivizi prin intermediul unui sistem comun
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de simboluri. Existd diverse determinari ale comunicarii care pot fi
conventional Tmpartite in doud categorii: modele de comunicare /ine-
are si nelineare. Prima categorie acorda o atentie deosebita transferu-
lui mecanic de mesaje de la emitator la receptor. Cea de a doua ia in
considerare interdependenta dintre participantii la dialog si acorda o
mare atentie feedback-ului.

Pentru cercetarea procesului de comunicare sunt traditionale intre-
barile, cunoscute sub formula 5C, elaboratd de H. Lasswell (1948)%":

» Cine? (sursa de informatii)

» Ce spune? (continutul comunicarii)

* Cum are loc comunicarea? (canale, limba, coduri)

* Cui se transmite informatia? (consumator sau beneficiar)

* Cu ce efect? (planificat sau neplanificat).

Analizand modelul linear al lui H. Lasswell, putem depista atat
avantaje, cat si deficiente, pe care le vom scoate in evidenta in tabelul

ce urmeaza:

Avantaje: Dezavantaje:
Investigare a efectelor in cadrul | Dependenta de propaganda po-
comunicarii litica
Persuasiune prin intermediul Lipsa a feedback-ului
mass-media
Aplicabilitate si capacitate de a | Behaviorism
sintetiza
Delimitare a obiectului de studiu |Neinterventie a factorilor pre-
de comunicare cum contextul, codul

Alte modele comunicative le prezentam in tabelul ce urmeaza®:

87 Gilli G. Harold D. Lasswell: Estructura y funcion de la comunicacion en la
sociedad. http://'www.periodismo.uchile.cl/talleres/teoriacomunicacion/archivos/lass-
well.pdf

88 CocuoBckast A. Jlenosas kommynuxayus u nepezosopwl. Cankr-IlerepOypr:
C3AIC, 2011, c.17. http://ecsocman.hse.ru/data/2011/07/25/1267425136/4%20-%20
sosnovsk.pdf
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Emitere unidirectionala lineara (transmiterea de citre
expeditor a mesajului catre destinatar)
Comunicarea expresiva, rituala (reproducerea schemelor
interpretative primite, ideologia dominant, valorile, cultura)
Modelul de publicitate (atragerea si retinerea atentiei)
Modelul de perceptie (interpretarea mesajului in functie de
context si nivelul cultural al receptorului)

Modelul dialogului (proiectarea sensului doar pe dialog si
context)

Modelul tranzactional (interdependenta dintre procesele de
comunicare)

Modelul de teren (identificarea mesajului despre situatia
actuala din cuvintele interlocutorului)

Modele de comunicare

In concluzie, comunicarea in negocierile diplomatice reflectd pro-
cesul, In rezultatul caruia partenerii cu interese, pozitii strategice si
asteptari diferite gasesc mijloace de colaborare reciproc avantajoase.
Comunicarea constituie un proces complex multinivelar de interactiu-
ne intre parteneri. La stabilirea unor strategii de comunicare in cadrul
negocierilor diplomatice trebuie sa fie luat In considerare specificul
traditiilor nationale si culturale, profesionale si etice ale partilor nego-
ciatoare. Comunicarea se realizeaza prin canale de informatie. Daca
relatia cu partenerul este stabilitd, ambele parti negociatoare percep
mesajele in conformitate cu asteptarile lor, fara distorsiuni si, In con-
secinta, comunicarea rezulti a fie eficienta.

2. Formele de comunicare in negocierile diplomatice

Negocierile sunt contactele reciproce cu scopul de a elabora o de-
cizie comuna. Comunicarea in domeniul negocierilor diplomatice pre-
supune obiective pragmatice si decizii constructive, precum si prega-
tirea psihologica a fiecaruia dintre parteneri pentru un comportament
si autorealizare adecvata. Succesul negocierilor diplomatice se asigura
printr-o pregdtire conceptuald si organizatorica detaliata.
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Negocierea presupune un proces comunicativ, dinamic, de ajusta-
re, de stabilire a acordului in cazul aparitiei unor conflicte de interese,
prin care doud sau mai multe parti, avand obiective proprii, isi medi-
aza pozitiile pentru a ajunge la o intelegere mutual satisficitoare. In
acest mod, dintre toate formele de comunicare, negocierea este unica
forma care recunoaste urmarirea unui interes.

Metodele, tehnicile, procedeele si formele de comunicare, intr-o
negociere diplomatica, confera negocierii individualitate in anumite
contexte interculturale, in functie de mentalitatile partilor negociatoa-
re. Indiferent unde si intre cine sunt purtate, negocierile apeleaza la
retoricd, la logica si la elemente din teoria argumentarii.

Literatura de specialitate distinge o mare varietate de forme ale
comunicarii, oferitd de diversitatea criteriilor de clasificare a acestora.
Ele se regasesc, intr-o forma sau alta, in urmatoarele tipuri®:

- Comunicarea intrapersonald presupune ca o persoand gandeste
pentru ea insasi sau chiar gandeste cu voce tare, verbalizandu-si gan-
durile si ideile §i, in acest proces, isi poate pune intrebari si tot persoa-
na in cauza sa fie cea care raspunde. Acest tip de comunicare ajuta la
fixarea unor notiuni sau la clarificarea anumitor probleme.

- Comunicarea interpersonald se referd la comunicarea cu cei din
jurul nostru, in care se adreseaza fiecaruia, Intr-o forma formala si struc-
turatd sau intr-o forma informala si nestructuratd. Acestui tip de comu-
nicare 1i sunt caracteristice urmatoarele trasaturi: Intalnirea fata in fata;
particularizarea rolurilor participantilor; comunicarea in ambele sensuri.

- Comunicarea de grup: se referd la comunicarea cu trei sau mai
multe persoane. In acest caz, comunicarea are drept scop atingerea
unui consens, totodata se stabileste o anumita convingere de grup si se
lucreaza impreuna pentru a rezolva probleme.

in cadrul acestor tipuri de comunicare, dar, mai ales, in cea inter-
personald, regdsim comunicarea verbald, comunicarea nonverbala si
comunicarea scrisa.

% Craciun C. Tehnici de comunicare si negociere. Chisinau: S.N., 1998, p.12.
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Comunicarea verbala reprezintd modalitatea cea mai intalnita ca
forma de comunicare. Se deosebeste de celelalte forme de comunicare
prin cateva caracteristici®:

- existenta unui mesaj ce trebuie sa contina elementele structura-
le, de actualitate, interes si motivatie pentru ascultitor, claritate
si coerentd interna etc.;

- oferirea unor suporturi multiple de intelegere a mesajului i, tot-
odata, presupune concordanta dintre mesajul verbal si cel non-
verbal, 1n care cel din urma are un rol de intarire;

- este circulard si permisiva, in sensul ca permite reveniri asupra
unor informatii, detalieri care nu au fost prevazute atunci cand
a fost conceput mesajul;

- este puternic influentata de situatie si ocazie: acelasi mesaj poa-
te fi receptat diferit de acelasi receptor in functie de dispozitia
motivationald, factorii de oboseala si stres, conditii favorizante
sau nu ale contextului comunicarii;

- este puternic influentata de caracteristicile individuale ale emi-
tatorului si receptorului;

- poseda si atributele necesitatii umane.

Comunicarea verbala in negocierile diplomatice ofera un sir de avan-
taje prin faptul ca stabileste relatii directe personalizate intre parteneri,
permite flexibilitatea comunicarii, oferind posibilitatea adaptarii mesa-
jului la gradul de receptie prin urmarirea reactiilor participantilor la dis-
cutie si are o viteza ridicatd de emisie §i receptie, permite valorificarea
rapida a unor situatii i actiunea imediata in cazul unor urgente.

Comunicarea nonverbald Tnseamna cu totul altceva decat cuvintele
prin care transmitem un mesaj’’. Abordarea comunicarii nonverbale
porneste de la cateva principii cu caracter general si, anume:

- este determinata cultural;

% Tlaudunosa A. Ilcuxonoeus obwenus. Mocksa: M3IaTelbCKUi LEHTP
«Axamemus», 2013. 368 c. http://elibrary.bsu.az/books 200/N_197.pdf

91 Tapwkaser C. [lcuxonoeus neeepbanvnozo obujenus. CeBepononenk: Ierur,
2015.214 c.
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- poate sa se afle in conflict cu mesajele verbale;

- mesajele sunt, in mare masura, inconstiente;

- canalele sunt importante in comunicarea sentimentelor si atitu-

dinilor.

Se refera la: expresia fetei, contactul ochilor, gestica si pozitiile
capului, modul de folosire a spatiului (distanta intima, distanta perso-
nald, distanta sociald, distanta publicd). Problemele care pot sd apara
in Intelegerea mesajelor nonverbale tin de posibilitatea interpretarii
gresite a indicatorilor amintiti anterior.

Comunicarea nonverbald, de regula, se efectucaza impreuna cu
cea verbala si, totdeauna, ca parte a situatiei care transmite contextul.
Ascultatorii trebuie sa fie foarte prudenti si sa nu acorde prea mare
atentie unui anumit semnal nonverbal izolat pana cand nu-1 vor putea
compara cu alte semnale nonverbale, cu textul verbal, cu situatia la
momentul dat, precum si cu mediul inconjurator si cultura in sens mai
larg.

Comunicarea nonverbala are drept obiective:

= aaccentua si a completa comunicarea verbala;

= a contrazice anumite aspecte ale comunicarii verbale;

= aregulariza fluxul comunicational si a pondera dinamica pro-

prie comunicarii verbale;

= arepeta sau a reactualiza intelesul comunicarii verbale.

Comunicarea umana nu trebuie privitd numai prin prisma celei ver-
bale si nonverbale, ci si prin cea scrisa. Scrisul a Imbracat la inceput
forma pictografica. Cu timpul s-a perfectionat si s-a transformat ulteri-
or in scrieri cu litere de alfabet. Scrisul si comunicarea formeaza unul
si acelasi proces istoric-dialectic, determinat de schimbarea si dezvol-
tarea conditiilor vietii materiale si sociale. Limbajul scris constituie
una dintre cele mai importante si mai revolutionare cuceriri, dobandite
de oameni, In procesul muncii si in conditiile convietuirii n societate.
El joaca un rol deosebit in pastrarea si raspandirea stiintei si a culturii,
in precizarea si realizarea diferitelor raporturi sociale.
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Procesul de comunicare poate imbraca urmatoarele forme:

- Comunicarea unilaterala se desfasoara intr-un singur sens, de
la emitent la receptor. Aceasta forma este lipsitd de ultima etapa a
procesului, feedback-ul, deoarece emitentul nu considerd necesara
verificarea raspunsului.

- Comunicarea bilaterala se desfasoara in doua sensuri: emitent-
receptor si receptor-emitent. Aceasta forma a comunicarii iese de
sub controlul exclusiv al emitentului prin interventia receptorului;
in comparatie cu comunicarea unilaterald, pare mai dezorganizata,
deoarece receptorii au posibilitatea de a interveni prin intrebari, su-
gestii, comentarii, necesitd mai mult timp, intrucat transmiterea si
receptia se pot transforma in discutii si semnificatia mesajului poate
fi verificata iar, la nevoie, clarificata si redefinita.

Asadar, comunicarea semnifici un fapt simplu: practicand-o,
omul incearca sa stabileasca cu alte persoane o relatie prin care pot
fi difuzate informatii, idei, atitudini.

Unul dintre principalele elemente ale comunicarii in negocierile
diplomatice este limbajul spatiului. Fiecare tip de relatie presupune
o distanta caracteristica Intre indivizi, orice incdlcare generand stres
si blocaje de comunicare. Spatiul constituie un factor de mare im-
portantd in comunicare. Regula sa generala este: cu cat mai mult se
intereseaza partenerii unul de altul, cu atat mai aproape se pot afla ei
unul de altul. Insi, existd anumite norme si reguli care trebuie luate
in considerare in cazul interactiunii cu interlocutorul. Fiecare om
isi are campul sdu, aura sa, care, daca o deranjezi, risti sa ddunezi
cauzei. E.T. Hall propune cateva tipuri de zone sau distante dintre
emitator si receptor in cadrul diverselor interactiuni sociale®?, pe care
le prezentdm in schema ce urmeaza:

2 Hernandez Rios A. Comunicacion verbal y no verbal. https://licangelahdez.
files.wordpress.com/2014/01/unidad-i-com-verbal-y-no-verbal-eoeii.pdf
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zona intimai zona personali zona sociali zona publici

&u em 46-122 cm 123-350 cm peste 3.5 m
/

/

Distanta intima (0-45 cm) reprezintd spatiul cand doua persoane
pot sd vorbeasca pe un ton confidential, schimburile de mesaje sunt
bogate in emotii si poartd amprenta unei increderi reciproce, contac-
tul psihologic este posibil. Negociatorul recurge la aceasta distanta
cand vrea sa favorizeze o discutie sincera, ca sa-i creeze partenerului
confort psihologic.

Distanta personald (46-122 cm) reprezinta o distanta determinata
de necesitatea de a tine in atentie comportamentul partenerului, care
permite salutul prin strdngerea de mana si schimbul de mesaje fara a
forta vocea. Distanta personala este utilizata frecvent de negociatori
pentru convorbirile efectuate in timpul pauzelor, in momentul intdm-
pinarii celor intrati in birou sau petrecerii lor.

Distanta sociala (123-350 cm) permite comunicarea verbala fara
contactul fizic. Este utilizata de toate persoanele, cand comunica cu
altele in situatii sociale, unde schimbul de mesaje poarta un caracter
formalizat si partenerii sunt stabiliti conform rolurilor sociale. Este
distanta optima pentru organizarea rundelor de negocieri.

Distanta publica (peste 3,5 m) se caracterizeaza prin transmiterea
unui mesaj destinat unui numar limitat de receptori. Aceasta este
distanta acceptatd pentru reuniuni. In acest caz, comunicarea este
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influentata de atmosfera oficiald, deoarece participantii joaca un rol
stabilit si trebuie sa-si asume anumite masti sociale, astfel compor-
tamentul partenerilor fiind, in mare masura, stereotipizat si supus
unui control permanent. Este practicatd de unii negociatori, dar nu
credem ca poate fi acceptatd, deoarece este prea oficiala, lipsita de
caldura si sinceritate.

Constientizarea acestor distante duce la o mai usoara comunicare,
deoarece astfel sunt stabilite coordonatele intre care are loc si contex-
tele care o definesc. Alegerea distantei depinde de relatiile reciproce
dintre oameni (de regula, oamenii stau mai aproape de cei pe care 1i
simpatizeazd) si de particularitatile individuale ale omului. Distanta
prea mare sau prea mica poate actiona negativ asupra comunicarii,
asupra tratativelor. Cu cat mai aproape se afld interlocutorii unul de
altul, cu atat mai dificil e sa se mentina contactul vizual.

Negocierea pune pe primul plan capacitatea de comunicare a ne-
gociatorului, sub doud aspecte:

1. Obtinerea i transmiterea de informatii

Principalele tehnici de comunicare, prin care se obtin i se trans-

mit informatii utilizate in procesul de negociere, sunt:

e punerea intrebérilor: este esential sd punem intrebari, de-
oarece, in acest fel, putem obtine informatiile de care avem
nevoie, pentru a putea initia negocierea;

e ascultarea activa, prin intermediul careia intelegem extrage-
rea maximului de informatie de la interlocutor;

e urmairirea semnalelor nonverbale, fiind reprezentate de:
miscari ale corpului, gesturi, mimica etc.

2. Influentarea interlocutorului
Se poate face prin argumentarea propriei opinii. Eficacitatea ar-
gumentarii este determinatd de mai multi factori, precum credibi-
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litatea persoanei care argumenteaza si forta argumentarii (dovezi,
fapte), contextul si orientarea negocierii. Ceea ce spunem este mult
mai putin important decat felul cum spunem, pentru cd oamenii
tind sa creadd mai degraba mesajele nonverbale decat pe cele ver-
bale.

in cadrul negocierii, comunicarea, ca instrument, isi manifesta
toate avantajele sale. In acest cadru, negocierea ca forma instrumen-
tala de comunicare, 1l aseaza pe om intr-o balanta a unui echilibru in
care se vrea optim, il obligd si ia decizii, sd acorde prioritate inte-
reselor lui, constiintei sale sau ambelor. Procesul de negociere este
opus utilizarii fortei, violentei sau constrangerii pentru impunerea de
norme, solutii sau puncte de vedere prestabilite. De fapt, acestea —
puterea, violenta, pozitia ierarhica, amenintarea, santajul, minciuna,
manipularea, seductia, arbitrajul, renuntarea, cedarea si multe alte
forme de dominare pentru a decide cine §i cat ia sau cine si cat pri-
meste, se constituie in alternative la negociere. Negocierea porneste
de la faptul ca fiecare parte are nevoi directe si indirecte pe care
vrea sa si le satisfaca. Atunci cand partenerii au avut in vedere, In
mod tacit, dorintele reciproce, negocierea s-a incheiat cu succes si
contactele au putut continua; atunci cand nevoile unei parti au fost
ignorate si negocierea a reprezentat un simplu joc cu Invingatori i
invinsi, rezultatele acesteia, in special cele de perspectiva, au fost
dezastruoase.

Totodatd, putem mentiona si cateva stiluri de comunicare, trasa-
turile caracteristicile ale carora le prezentam in tabelul ce urmeaza.
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Stilul pasiv

Stilul agresiv

Stilul asertiv

eevita confruntarile,
conflictele;

*1si doreste ca toata
lumea sa fie mul-
tumita, fara a tine
insd cont de drep-
turile sau dorintele
sale personale;

e nu face cereri, nu
solicitd ceva anu-
me;

enu se implicd in
castigarea unor
drepturi personale
sau in apararea unor
opinii;

*lasd Intreaga liber-
tate de decizie si
actiune pe seama
altora;

*lasd pe ceilalti sa
aleaga in locul sau;

*vede drepturile ce-
lorlalti ca fiind mai
importante.

*este insensibil la
sentimentele celor-
lalti;

* nu-si respecta cole-
gii, considera ca are
intotdeauna drepta-
te;

* rezolva problemele
prin violenta;

* este sarcastic si uti-
lizeaza adesea criti-
ca In comunicare;

* este ostil si furios;

*se mentine la o
anumita distanta de
grup;

* genereazd tensiuni,
agresivitate, stres;

* ataca problema;

* considera ca drep-
turile sale sunt mai
importante  decat
ale celorlalti.

sexprimda  emotii-
le si convingerile
fara a afecta si
ataca  drepturile
celorlalti;

e comunica direct,
deschis si onest;

* are capacitatea de
a initia, mentine
si incheia o con-
versatie in mod
placut;

e 1si recunoaste
responsabilitatile
fata de ceilalti;

*prezintd criteriile
de apreciere, cri-
ticare pe care le
respectd in comun
cu colegii;

* recunoaste si
drepturile sale si
ale celorlalti.

Pentru ca negocierea sa se poatd desfasura, trebuie satisfacute o
serie de conditii:
* interactiunea dintre doud entitati sociale (persoane, grupuri, or-
ganizatii, institutii);
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* interese neomogene ca intensitate §i orientare ale partilor in

procesul de negociere;

* negocierea sd ia forma unei tranzactii ale carei conditii si reguli

n-au fost fixate dinainte;

* toti cei implicati sa fie castigatori reali;

 asigurarea corectitudinii propunerilor proprii §i capacitatea de a

anticipa cat mai corect propunerile partenerilor;

+ informatii anterioare despre scopul si obiectivele cu care parte-

nerii vin la negocieri;

* informatii despre profilul psihosocial al celor participanti la ne-

gocieri etc.

In cadrul acestor conditii, cunoasterea comportamentului uman de-
vine esentiald. Comportamentul uman, mai ales perceperea acestuia,
poate determina evolutia negocierii prin alterarea relatiei de coopera-
re sau prin conflictul produs pe parcursul acestui proces. Negocierea
presupune concesii reciproce repetate pana la atingerea echilibrului,
pe care fiecare il apreciaza in functie de informatiile de care dispune
si de nevoile sale. Negocierea are drept obiectiv principal realizarea
unui acord de vointd, a unui consens §i nu a unei victorii. Realizarea
obiectivului principal impune respectarea urmatoarelor cerinte:

- Ambii parteneri trebuie sa incheie procesul de negociere cu senti-
mentul ¢ au realizat maximum posibil din ce si—au propus.

- Negociatorii trebuie s Incerce permanent sa transforme interese-
le divergente in scopuri comune; realizarea, chiar in conditii de difi-
cultate, a consensului. In acest caz, se naste ideea ca deznodamantul a
fost gandit de comun acord, fiecare considerandu-se autorul acestuia.

- Niciodatd, in procesul negocierii, nu trebuie fortata nota pentru
realizarea unui succes deosebit, beneficiindu-se de o slabiciune de
conjunctura a partenerilor.

- In procesul de negociere omul este totul; reusita unei negocieri
consta in cunoasterea omului — partenerului — pentru a putea negocia
cu el. Nu o cunoastere fizica sau birocratica, ci o cunoastere dinamica
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a omului, 1n actiune, in ipostaze diferite; este necesara cunoasterea na-
turii reactiilor sale — cele instinctive si cele rationale, in special a celor
instinctive, pentru ca cele rationale sunt in general previzibile.

Intrucat negocierile diplomatice se desfasoara intre parteneri apar-

tinand unor natiuni diferite, este interesant de a descoperi principale-
le diferente existente ce vor afecta comunicarea dintre parteneri prin
contextul diferit pe care il oferd si pe care il au in vedere, in special
transculturalitatea. Literatura de specialitate admite sase diferente:

- rolul distantei, cu toate repercusiunile exercitate asupra aspecte-
lor logistice;

- complexitatea (intre mai multi parteneri grupati in echipe ce lu-
creaza simultan si cu mai multe obiective);

- durata (esalonarea discutiilor pe perioade variabile);

- diferentele culturale cu privire la aspecte diverse, precum limba,
norme de comportament, convingeri i valori, practicd sociald
etc.;

- diferente intre sistemele politico-administrative care trebuie lu-
ate in considerare deoarece pot influenta comunicarea pana la
blocarea acesteia;

- diferente intre sistemele juridice care trebuie cunoscute, intrucat
se refera la fundamente 1n materie de drept, de reglementari.

Astfel, in negocierile diplomatice, in special in cele de mare an-

vergurd, intervine din ambele par{i un numar considerabil de parteneri
corespunzand atat specificului tratativelor, cat si diferitelor niveluri
ierarhice la care se desfasoara acestea; uneori aceste tratative se des-
fasoara paralel sau in contrapondere, dobandind un caracter extrem de
complex. Exista, desigur, o interactiune intre aceste niveluri, iar nego-
ciatorul principal trebuie sa supravegheze evolutia negocierii globale.
Negocierea diplomatica se confrunta cu costuri si riscuri importan-
te; investitia Tn competenta, energia si timpul cheltuit sunt importante.
Interpretarile gresite risca sa fie numeroase; procesele de intentie sunt
ceva obisnuit 1n aceste circumstante; neintelegerile sunt mai mult ca
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posibile; incidentele intervin, deseori, intr-o maniera neasteptata si pot
compromite brusc o activitate de mare intindere; penalizarile si intam-
plarile neplacute pot surveni oricand. Datorita acestor caracteristici,
negocierile diplomatice sunt, prin excelenta, delicate si necesita multa
rabdare, tact, pricepere si experienta.

Sarcini de autoevaluare:

1. Identificati notiunile si specificul procesului de comunicare.

2. Caracterizati functiile comunicérii in procesul negocierilor di-
plomatice.

3. Stabiliti formele de comunicare in negocierile diplomatice.

4. Argumentati semnificatia comunicarii verbale si nonverbale in
contextul negocierilor diplomatice.

5. Explicati semnalele nonverbale 1n negocierile diplomatice.

6. Estimati importanta comunicarii la solutionarea divergentelor
in contextul negocierilor diplomatice.

7. Dezvoltati importanta metalimbajului politico-diplomatic.

Lucrul individual:

1. Prezentarea analitico-informationala a formelor de comunicare
in negocierile diplomatice.

2. Interpretarea comportamentului nonverbal prin desene sau
filmulete (tinuta, mimica, gestica, distanta, intonatia).

3. Elaborarea unei comunicari comparative privind stilurile de co-
municare in negocierile diplomatice.

4. Mimica si gestica: analiza unui mesaj, prezentarea unei secven-
te dintr-o activitate de specialitate.

5. Analiza si autoanaliza unei tinute (in diverse ocazii).

6. Elaborarea unui discurs si sustinerea lui (sustinerea unei sec-
vente dintr-o lectie de specialitate, utilizand in comunicare non-
verbalul).
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Tema 8: MEDIEREA IN SOLUTIONAREA
ALTERNATIVA A CONFLICTELOR
INTERNATIONALE

Continuturi:

1. Determindrile teoretice ale medierii
2. Fazele, formele si stilurile procesului de mediere in contextul
solutionarii conflictelor internationale

Obiective de referinta:

- sa descrie determinarile teoretice ale medierii;

- sastabileasca fazele, formele si stilurile procesului de mediere in con-
textul solutionarii conflictelor internationale;

- sa formuleze proiecte de mediere in cadrul negocierilor diplomatice;

- sa proiecteze particularitatile si importanta medierii in solutionarea
alternativa a conflictelor internationale.

Termeni-cheie: mediere, tehnici de mediere, mediere internationala, faze
de mediere, stiluri de mediere, forme de mediere

Repere de continut:

1. Determinarile teoretice ale medierii

Nivelul de diversificare a relatiilor sociale si politice dintr-o soci-
etate care devine tot mai complicata si dezvoltarea economica, alaturi
de aparitia unor noi industrii, precum §i complexitatea in crestere a
tuturor aspectelor vietii cotidiene, adaugd in permanenta noi tipuri de
conflicte. Tentativele de rezolvare traditionald a acestora in temeiul
rezultatelor de ,,castig-pierdere”, ,,invingator-invins” si-au demonstrat
ineficienta in ultimele decenii, acutizand tot mai mult rivalitatile si
starile de tensiune din mediul international.

Medierea, ca modalitate alternativa de solutionare a disputelor, 1si
regaseste locul sau tot mai des in numeroase tipuri de litigii. Aria de
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conflicte pentru care poate fi aplicatd medierea este vasta si 1si are sur-
sele in relatiile familiale, civile, comerciale, penale, in relatiile publice
si, implicit, in relatiile internationale. Medierea reprezinta un act de
participare a tertului la solutionarea diferendului, fara un rol hotara-
tor. Esenta medierii constd 1n organizarea de catre partea neangajati
in conflict, conform dreptului international, a tratativelor cu scopul
solutiondrii pasnice a diferendului, adesea ludnd parte nemijlocita la
negocieri. Serviciile de mediere nu pot fi calificate ca un amestec in
conflict. Realizarea practica a medierii este posibild doar cu acordul
partilor aflate in conflict, ea fiind recunoscuta ca o institutie a drep-
tului international. Conditiile cu privire la mediere sunt reflectate in
Conventia de la Haga din 1907, in statutul ONU (art.33), cu privire la
solutionarea pasnicd a conflictelor internationale, in Declaratia de la
Manila adoptatd de Adunarea Generala a ONU in 1982.

Confucius considera ca cea mai bund metoda de rezolvare a unui
conflict este prin intelegere si convingere morala, fata de cea mai in-
eficientd, care ar fi prin constrangere. Marele filosof vorbea despre o
anumitd armonie ca stare naturald in relatiile umane, care nu trebuie
intrerupta. Pacea si intelegerea simbolizau conceptele centrale ale fi-
losofiei sale, ele fiind preluate de catre Centrul de Mediere din Beijing
infiintat Tn 1987, care este extrem de activ si implicat in promovarea
medierii, la nivel international. Astfel, confucianismul a influentat pu-
ternic stilul de mediere asiatic, acesta astdzi evidentiindu-se prin pro-
verbul ,,armonia inseamna sanatate™.

J.Bercovitch constatd cd medierea poate sa fie cel mai apropiat
lucru de tehnica eficienta pentru a face fata conflictului din secolul
XXTI*. R.Jackson analizeaza diferentele si similitudinile dintre pro-
cedura de mediere si alte proceduri, cum ar fi negocierea, ajungand
la concluzia ca chiar si In cazul in care natura litigiului este relativ

% Sustac Z., Ignat C. Modalitati alternative de solutionare a conflictelor (ADR).
Bucuresti: Editura Universitard, 2008, p.103.

% Bercovitch J. Medierea in conflictele internationale. Bucuresti: All. 2002,
p.131.
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simpla, negocierea poate fi impiedicata de catre partile insele. In cazul
in care acestea sunt foarte diferite, in ceea ce priveste capacitatile lor,
in cazul in care una dintre parti sau ambele sunt fragmentate, sau in
cazul in care lipseste vointa politicd de a initia discutii, poate fi insti-
tuitd, de exemplu, medierea®. Vorbind despre gradul de practicare a
acestei proceduri, B.Beber sustine cd medierea este, de cele mai multe
ori, cea mai comund forma de interventie pasnica a unei terte parti in
conflictele internationale. In opinia autorului, aceasta este tehnica de
interventie in litigiile interstatale cel mai frecvent utilizata, reprezen-
tand mai mult de o cincime din totalul actiunilor cu implicarea unei
terte parti Intre sfarsitul celui de al Doilea Razboi Mondial si inceputul
secolului XXI.%

Referindu-se la mediere, D.Krasovskaya mentioneaza cé aceasta
reprezintd implementarea unui mecanism de actiune, si anume: im-
plicarea unei parti terte in rezolvarea unui conflict care ar fi abilitata
sd contribuie la dezvoltarea unei relatii constructive dintre parti prin
iesirea In afara conflictului. Cel mai important lucru in aceastd actiune
este ca partile insele decid, fara interventia fortatd a unei terte parti
neutre, solutiile conflictului dintre ele.”” A.Smelev considera ca regle-
mentarea conflictelor interstatale prin crearea si intensificarea nego-
cierilor intre partile aflate in conflict cu ajutorul unui mediator si pe
baza principiilor medierii reprezintd un nou mod de a realiza pacea si
de a depasi consecintele catastrofale ale unor astfel de conflicte.”®

% Bercovitch J., Jackson R. Negotiation or Mediation? An Exploration of Factors
Affecting the Choice of Conflict Management in International Conflict. In: Negotia-
tion Journal, 2001, vol.17, no.1, p.74.

% Beber B. International Mediation, Selection Effects, and the Question of Bias.
In: Conflict Management and Peace Science, 2012, vol.29(4), p.397.

7 Kpacosckast [I. Hucmuniym nocpednudecmasa 8 ypesyiuposanuuu MexcoyHapoo-
nouix kongaukmos. Kydanbs: Kybanckuit [ocynapcreennsiii Yausepcurert, 2013, p.10.
http://diplomba.ru/work/37679

% IlImeneB A. [omumuueckas meouayust Kak CROCOO pA3peuleHus MexcoyHd-
POOHBIX U 6HYMPULOCYOAPCMBEHHbIX KOHpAuKmos. B: BeCTHHK BocCTaHOBUTENBHOI
rocturmy, 2013, Nel0, c.25.
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La randul lor, D.Titian §i L.Grigoriu considerd medierea drept o
metoda de solutionare a diferendelor pe cale pasnica care vine cu o
serie de avantaje ce faciliteaza reglementarea multor litigii®. Autorii
fac referire la faptul cd mediatorii trebuie sa fie independenti, neutri
fata de dispute si parti si sa conduca procesul de mediere intr-un mod
impartial. In exercitarea atributiilor lor profesionale ei trebuie sa se
bucure de deplina independenta fata de entitatile care ar putea avea
interese in cauzele in care are loc medierea. Aceastd independenta
trebuie sa fie de naturd a le garanta impartialitatea, neutralitatea si
echidistanta fatd de cauza, rezultatele acesteia si partile implicate in
disputa.

Medierea este o formd de acomodare menitd sa rezolve conflic-
tele si sa gaseasca eventual solutii. Medierea presupune un mediator
care poate contribui eficient la atingerea unei intelegeri intre partile
negociatoare. Pentru mediator drept criterii de baza in contextul unei
medieri sunt impartialitatea si neutralitatea. Practica a demonstrat ca
orice conflict, ajuns intr-un anumit punct in dinamica escaladarii, nu
mai poate fi solutionat de catre partile implicate. In acest context, apa-
re necesitatea de interventie a unei parti terte, acceptata de toti cei
implicati. Mediatorul, bucurandu-se de incredere din partea partilor,
gestioneaza procesul de comunicare si ajutd la gasirea unor solutii care
sd conduca la rezolvarea problemei.

Medierea se bazeaza pe cooperarea partilor si neutilizarea de cétre
mediator a unor metode si tehnici specifice care sa serveasca exclusiv
intereselor legitime si obiectivelor urmarite de partile aflate in conflict.
Rolul mediatorului este sa asiste partile si sa le sprijine in demersul lor
comun de solutionare a conflictului, In vederea obtinerii unei solutii
care sa satisfaca pretentiile tuturor celor implicati in mediere. Media-
torul nu poate impune partilor implicate o solutie cu privire la conflic-
tul supus medierii.

% Titian D., Gregoriu L. Medierea: Tendinte, metode §i caracteristici. Craiova:
Universitaria, 2013, p.11.
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M. Mitroi atentioneaza asupra rolului mediatorului, inaintand pro-
puneri de explorare a zonelor obscure din spatele declaratiilor partilor.
El considera ca o functie de baza a persoanei mediatoare este sa faci-
liteze dialogul pe problemele de fond si nu pe chestiunile de aparenta
sau pe care partile le pun in discutie, asta deoarece uneori partile muta
centrul de greutate de pe central pe marginal, iar mediatorul are rolul
de a echilibra zona de discutii.!®

Medierea se poate incheia, dupa caz, prin parafarea unei intelegeri
intre parti Tn urma solutionarii conflictului, prin constatarea de catre
mediator a esuarii medierii sau prin denuntarea contractului de me-
diere de catre una dintre parti. Prevederile intelegerii incheiate intre
parti nu trebuie sa aduca atingere legii si ordinii publice. Avantaje-
le pe care le oferda medierea, in cadrul procedurii de mediere, ar fi
ca partile beneficiaza de confidentialitate, precum si de posibilitatea
unei solutionari rapide, eficiente si cu costuri mai reduse. Solutionarea
conflictului depinde exclusiv de acordul partilor, iar solutiile nu sunt
elaborate de mediator, ci de catre cei aflati in conflict, care astfel nu
pierd controlul situatiei conflictuale.

Drept caracteristici ale medierii putem stabili urmatoarele:

e Medierea este voluntara: partile aflate in conflict nu pot fi con-
stranse sa accepte procedura medierii. Acestea participd la mediere
doar daca doresc si, totodata, au dreptul de a denunta contractul de
mediere in orice faza a procedurii.

o Medierea este confidentiala: mediatorul este obligat sa pastreze
confidentialitatea informatiilor de care ia cunostinta in cursul activita-
tii sale de mediere, precum si cu privire la documentele intocmite sau
care i-au fost predate de cétre parti pe parcursul medierii, chiar si dupa
incetarea functiei sale.

e Medierea constituie o rezolvare mai rapida a conflictelor: prin
mediere se ajunge, de reguld, la o solutie in doar cateva ore si, pe de
alta parte, partile evita astfel sa-si faca publice problemele.

10 Mitroi M. Ghidul mediatorului profesionist. Mediere si conflict. Bucuresti:
FMMM.RO, 2013, p.15.
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In acest context, R.4. Petraru se expune asupra mijloacelor pasnice
de solutionare a conflictelor, inclusiv pe baza medierii, ajungand la
concluzia cd avand 1n vedere caracterul voluntar al solutionarii pe cale
pasnica a diferendelor internationale, trebuie de subliniat ca obligatiile
pozitive care incumba statelor sunt de doua categorii: obligatia de a
indeplini actiuni privind alegerea si folosirea mijloacelor convenite
si obligatia de a gasi o solutie reciproc acceptabild. Solutia trebuie
sd fie una n masurd de a rezolva deplin si rapid conflictul existent,
partile fiind libere sa aleagd mijloacele pe care le considera a fi cele
mai potrivite.

Astfel, mediatiunea, care este definitd ca actiunea unui stat, a unei
organizatii internationale sau a unei persoane oficiale, care se bucura
de reputatie si de prestigiul impartialitatii, de a participa, in mod di-
rect, la tratativele dintre parti si de a le conduce spre un acord pe baza
solutiilor pe care le propune acestora”.!!

Medierea este, pe langd un proces confidential, si un promotor al
unui control efectiv mai mare asupra rezultatelor dezbaterilor, dele-
gand partilor responsabilitatea de a fi creativi in identificarea si explo-
rarea optiunilor pentru o intelegere cit mai rapida si optima. In acest
sens, medierea este un proces bine organizat §i centrat pe cei care 1si
doresc sa joace un rol continuu activ in decizia asupra finalitatii so-
lutionarii, pentru cd medierea oferd oportunitate pentru ambele parti
sau reprezentantii acestora sa discute In modul cel mai direct asupra
subiectelor si solutiilor alternative posibile.

O procedura de mediere, pentru o buna functionare, ar trebui sa se
bazeze pe anumite principii, $i anume:

e caracterul voluntar al procedurii (nicio parte nu poate fi obliga-

ta, de vreo altd persoana sau autoritate, sa participe la o proce-
dura de mediere);

1% Petraru. R.A. Solutionarea pe cale pasnicd a diferendelor internationale —
principiu fundamental al dreptului international public. In: Analele Universitatii
,,Constantin Brancusi” din Targu-Jiu, Seria Stiinte Juridice, 2013, nr.3, p.100.
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e impartialitatea si independenta mediatorului (mediatorul are o
pozitie neutra fata de parti, nu tinde ca o parte sau alta sa castige
sau sa fie favorizata in timpul procedurii de mediere);

e cooperarea si egalitatea partilor (Intelegerea apartine partilor,
orice termen prevazut de acest acord trebuie sa fie propus si
acceptat de parti);

e confidentialitatea (atidt mediatorul, cat si toate celelalte parti
prezente se obliga sa pastreze caracterul confidential al tuturor
aspectelor discutate in mediere).

Conflictele internationale nu pot fi percepute ca fenomene omoge-
ne, intrucat acestea au diferite dimensiuni si prezinta grade diverse de
predispunere la rezolvare. Astfel, strategiile sau abordarile obisnuite
care ar putea fi aplicate cu succes anumitor conflicte, se dovedesc a
fi ineficiente pentru altele, iar una dintre caracteristicile definitorii ale
acestor conflicte o reprezintd dificultatea rezolvarii pasnice a acesto-
ra §i rezistenta opusa oricaror tehnici traditionale de rezolvare.

In acest mod intervine definitia medierii, care prezinti situatia opor-
tuna de rezolvare a unui sau altui litigiu nesolutionat inca. Prin prisma
esentei sale de metoda de solutionare pasnica a diferendelor care presu-
pune abilitati speciale si necesita coduri de practica si pregatire acredita-
ta, luand In considerare contributia potential substantiala a organizatiilor
nonguvernamentale i a comunitatii internationale, medierea se prezinta
drept o metoda eficienta de reglementare a litigiilor.

2. Fazele, formele si stilurile procesului de mediere in
contextul solutionarii conflictelor internationale

Orice actiune consta din anumiti factori generatori care 1i determi-
na inceputul, din premise care 1i permit desfasurarea, cu posibilitatea
de a intdmpina unele dificultati pe parcurs si din rezultate si efecte
finale ale actiunii respective.

Procesul de mediere de asemenea are oarecare cauze de la care
porneste, prin urmare avand si diverse caracteristici. Prin intermediul
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caracteristicilor date putem percepe mai ugor esenta acestei proceduri
legale, pentru a congtientiza care sunt avantajele ei si masura in care
aceasta ne-ar putea folosi.

Initial este necesar de a specifica faptul ca procesul de mediere are
ca structura centrala sedintele mediatorului cu partile. In cadrul aces-
tor sedinte, respectand principiile medierii, mediatorul, folosind teh-
nici si strategii de mediere, va indemna partile sa abordeze constructiv
si integrativ conflictul si impreund vor incerca sa gaseasca solutii, sa
adere la sfere de resurse, pentru solutionarea amiabild si cu succes a
conflictului.

Fazele procesului de mediere sunt'":

1. Faza procesuald de premediere, care este etapd ce pregiteste
procesul propriu-zis de mediere. Incepe prin declansarea procesului
de mediere prin contactarea mediatorului de catre o parte sau de catre
ambele parti.

a) Daca ambele parti reusesc si sunt dispuse s vina in biroul medi-
atorului, acesta incepe subetapa de informare privind medierea, dupa
o prima relationare cu partile, aflaind de la acestea date preliminarii
despre conflict.

Aceasta este practic prima sedinta a partilor si a mediatorului, ase-
zati la aceeasi masa de discutii. Etapa respectiva consta intr-un dialog
al mediatorului cu cele doua parti, in care mediatorul explica acestora,
cu referinta la conflictul lor, avantajele si scopul medierii, principiile
medierii, regulile procesului de mediere. Prin tehnicile sale, persoa-
na mediatorului determina partile sa accepte medierea, ca astfel sa-si
rezolve divergentele si sa ajungd la o solutie convenabild, pe care n
instantd nu o vor gasi.

Scopul mediatorului atit in aceasta faza de premediere, cat si in
urmatoarele este s convinga partile sa ajunga la o solutie, sa isi re-
zolve disputa prin mediere, in mod amiabil. Acest scop ghideaza orice

192 Tlie D. Procesul de mediere, 2013. http://www.blog.mediatoru.ro/procesul-de-
mediere/
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etapa a procesului de mediere si orice tehnica si procedura folositd de
mediator.

b) Daca la mediator se prezinta doar o singura parte, mediatorul
ii explicd acesteia cd in cadrul procesului de mediere trebuie sa fie
prezente ambele parti.

Astfel, partea care este la mediator poate decide ca ea sa invite
cealalta parte la acesta si apoi, fiind amandoua partile in biroul media-
torului, se reia procedura mentionata anterior.

Partea care a venit la mediator poate decide, totodata, ca mediato-
rul s faca demersurile necesare pentru a o invita pe cealaltd parte la
mediere. In acest sens, il mandateazi pe mediator printr-un contract
de pregatire a medierii, sau de pre-mediere, sa faca toate demersurile
necesare ca cealaltd parte sa ajunga la mediere si astfel, impreuna, sa
incerce sa rezolve conflictul dintre ele in prezenta si sub asistenta spe-
cializatd a persoanei competente.

Tot 1n aceastd etapa mediatorul obtine datele de contact de la par-
tea respectiva, atat cat 1i sunt cunoscute partii prezente la mediator.
Acest contract este de fapt un mandat impovarator, iar partea care va
mandata pe mediator va trebui sa plateasca o anumita suma de bani
mediatorului pentru eforturile si costurile ocazionate de invitarea ce-
leilalte parti.

Odata semnat contractul de pregétire a medierii, mediatorul trimite
o invitatie prin curier sau posta partii respective, in care 1i explica pe
scurt procedura medierii si stabileste o data, o ord si o locatie, unde
partea este invitatd sa participe la o procedurd de premediere, gratuita
si fara nicio alta obligatie financiara din partea ei.

Este recomandabil ca mediatorul sd poata lua legatura cu partea
prin email, telefon sau poate chiar sa stabileasca o scurta intalnire cu
aceasta. De asemenea, el face toate demersurile necesare pentru a o
indruma sa se alature celeilalte parti in procedura de mediere, pentru
o solutionare rapida si mult mai putin costisitoare a conflictului/liti-
giului.
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Odata ce partea respectiva acceptd sa vind la biroul de mediator,
mediatorul contacteaza si partea care 1-a mandatat, si la ora stabilita, la
locul stabilit, care, de regula, este sediul mediatorului, incepe etapa de
informare privind medierea, asa cum este descrisa la punctul a).

Dupa etapa de informare prealabild privind medierea, partile, in
virtutea principiului autodeterminarii, care, de fapt, guverneaza toate
fazele si etapele procedurale, In sensul ca in orice moment partile pot
lua decizia de a ramane sau nu la masa de mediere, pot fie sd accepte
sd medieze cazul, fie sd nu accepte medierea, chiar si nemotivat.

Daca acestea acceptd medierea, atunci se trece la faza procedura-
l1a de mediere propriu-zisd, care incepe cu semnarea contractului de
mediere. Dacd partile nu acceptd medierea, li se va Tnména de catre
mediator, la cerere, un certificat de informare, care va confirma ca
partile au parcurs sedinta de pregatire a medierii, in care li s-a explicat
avantajele, scopul, principiile si regulile medierii.

2. Faza procesuald de mediere propriu-zisa. Daca partile, in urma
parcurgerii primei faze a procesului de mediere, accepta sa-si rezolve
conflictul/ litigiul prin mediere, semneaza contractul de mediere pus la
dispozitia lor de catre mediator si medierea propriu-zisa poate incepe.

In cadrul medierii propriu-zise, partile, sub asistenta directi a me-
diatorului, prezinta, fiecare, conflictul asa cum este vazut de ele. Ulte-
rior prezentarii detaliate a conflictului, mediatorul si partile, printr-un
dialog elegant, lamuresc impreuna aspecte ale conflictului care sunt
privite intr-un mod diferit de catre parti.

Mediatorul cauta punctele-cheie ale conflictului, ca rezultat al dia-
gnosticarii conflictului, al factorilor lui structurali, sursei si proportiei
si cu ajutorul mediatorului, vor alege, Intr-un cadru confidential, soluti-
ile potrivite pentru a pune capat situatiei si starilor conflictuale, pentru
a gasi o solutie reciproc avantajoasd i convenabild, de tip win — win
(castig — castig), o solutie pe care niciodata nu o vor vedea la o instanta
unde solutia este de tip win — lost (castig — pierdere).
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Aceasta faza procesuali are ca structura de baza sedintele de dialog
comune, mai exact — timpul in care ambele parti discuta si 1si exprima
punctele de vedere de fata cu mediatorul.

In timpul sedintelor, este posibil ca mediatorul si observe necesi-
tatea unei sesiuni private, in care va discuta exclusiv cu o parte. Sesi-
unea privata este necesara atunci cand:

- o parte refuza sa dialogheze in prezenta celeilalte parti care este

in conflict;

- o parte are anumite informatii confidentiale pe care cealalta par-
te nu trebuie sa le cunoasca;

- o parte se simte stdnjenitd sd vorbeascd cu cealaltd parte etc.
Mediatorul decide cand intrd in sesiuni private si cu ce parte
intrd mai intai.

3. Faza procesuala de postmediere sau de inchidere a medierii.
Aceasta faza pune capat fazei de mediere propriu-zisa. Ea se incheie
in toate cazurile cu un proces-verbal de inchidere a medierii, in care
mediatorul constata nchiderea procedurii.

Incheierea medierii poate avea loc in 4 moduri:

a) partile au ajuns la un acord, la o solutie care priveste toate as-

pectele conflictului;

b) partile au ajuns la un acord partial n ceea ce priveste conflic-
tul;

¢) partile nu au ajuns la un acord, la o solutie si mediatorul consta-
ta esuarea procesului de mediere;

d) partile sau una din parti renunta la mediere.

a) Daca partile au ajuns la un acord, la o solutie care priveste toate
aspectele conflictului, mediatorul redacteaza intelegerea partilor, care
va avea titlul de acord de mediere si va contine datele partilor, obiectul
medierii si Intelegerea, acordul partilor continand toate detaliile nece-
sare punerii lui in aplicare.

Acordul reprezinta intelegerea partilor si are putere de lege Intre
ele, este valid si valabil inca de la semnarea lui. Pentru a capata putere
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de titlu executoriu, acordul se va prezenta la un notar sau la o instanta
pentru validare.

b) Daca partile au gasit o solutie partiala pentru conflictul lor, se va
proceda ca la punctul a), mediatorul va intocmi un acord de mediere
partial, mentionand exact aspectele care au fost solutionate si aspecte-
le care au ramas de solutionat intre parti.

¢) Daca in urma sedintelor de mediere partile nu au ajuns la un
acord, mediatorul va constata esuareca medierii, va declara medierea
inchisd, si va consemna aceasta intr-un proces-verbal, mentionand
partile, obiectul conflictului si motivele neajungerii la o solutie reci-
proc agreata.

d) Daca in timpul medierii partile doresc, motivat sau nemotivat,
intreruperea acesteia, mediatorul este obligat sd puna capat procesu-
lui de mediere, in baza principiului autodeterminarii partilor. In acest
sens, va lua act de dorinta partilor sau a unei singure parti de a renunta
la mediere si va incheia un proces-verbal, in care se va specifica moti-
vul inchiderii procedurii, §i anume: renuntarea unei parti la continua-
rea procesului de mediere.

Medierea a cunoscut in ultima perioada o dinamica in dezvoltare
si, prin urmare, datoritd profesionalizarii mediatorilor, s-a acordat o
importanta sporitd anumitor tehnici in procedura, astfel deducandu-se
ca n functie de tehnicile pe care specialistul le foloseste procesul de
mediere poate lua diverse forme.

De asemenea, C.W. Moore stabileste o serie de etape prin care tre-
buie sa treaca procesul de mediere, astfel incat acesta sa duca la rezul-
tatele dorite'®:

= Stabilirea unei legaturi relationale cu partile n disputa

= Selectarea unei strategii privind desfasurarea medierii

= (Colectarea informatiilor si analiza acestora

= Crearea unui plan detaliat pentru mediere

163 Moore C.W. The mediation process: practical strategies for resolving conflict.
San Francisco: Jossey Bass, 2003. 599 p.
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= Construirea increderii si cooperarii

= Inceperea sesiunii de mediere

= Identificarea aspectelor conflictuale si stabilirea unui mod de

lucru

= Descoperirea intereselor ascunse ale partilor

= QGenerarea optiunilor pentru a ajunge la o intelegere

= Evaluarea optiunilor pentru ajungerea la o intelegere

= Negocierea finald

= Obtinerea si incheierea acordului privind intelegerea partilor.

In continuare, vom caracteriza procesul de mediere conform aces-
tor etape.

Prima etapa este pregatirea sedintei de mediere sau aranjamentele
preliminarii. Mediatorul este cel care se ocupa intotdeauna de aspec-
tele preliminarii ale medierii, mai ales ca de acestea depinde intr-o
oarecare masura si succesul procesului. Acesta ia primul contact cu
partile, culege informatii, verificd autoritatea acestora, le informeaza
in termeni clari asupra drepturilor pe care le au, le explica rolul media-
torului, modalitatea de desfasurare a procedurii, avantajele medierii in
raport cu alte metode de solutionare a conflictelor, incheie contractul
de mediere, stabileste data, locul si cadrul desfasurarii medierii.

A doua etapa este Intalnirea in sesiune comuna cu partile, cand me-
diatorul face cunostinta cu disputatii si sustindtorii prezenti, purtdndu-se
discutii oarecum pregatitoare, care conduc la nivelarea si deschiderea
canalelor de comunicare. Mediatorul realizeaza o declaratie de inceput,
conceputd Intr-un mod céat mai original, agreabil si cuprinzator, care sa
cuprinda atat definitia, cat si scopul si avantajele medierii, principiile
acesteia, etapele, rolul mediatorului si regulile de conduita. Stabileste
cadrul de timp, solicita si raspunde la intrebarile partilor. El asculta par-
tile cu cea mai mare atentie, mentindnd contactul vizual si urmarind
comportamentul nonverbal si reactiile acestora. Construieste si mentine
o atmosferd de incredere, pozitiva, clarificand mereu temerile si sus-
piciunile. Identifica nevoile si asteptarile celor implicati prin utilizarea
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unor tehnici specifice ca rezumarea, reformularea, utilizarea intrebarilor
deschise, favorizand comunicarea si ascultarea activa, deosebit de im-
portanta in cadrul medierii. Aceasta are rol de informare, dar si de linis-
tire, presupunand extragerea unui maxim de informatii de la parti.

La momentul oportun va trece la urmétoarea etapa, si anume — la
sesiunile separate. Avand in vedere cd, in conflict, mesajul transmis
de catre una dintre parti este modificat, amplificat, interpretat gresit
sau chiar ignorat de cealalta parte, un mod eficient de solutionare a
conflictelor este acela de a facilita cercetarea intereselor fundamentale
ale partilor. Putem spune ca rolul acestor sesiuni separate este de a
clarifica interesele si nevoile unei parti in opozitie cu dorintele si pozi-
tiile celeilalte parti, de a identifica termenii care diminueaza conflictul
si sporesc comunicarea, de a contura propuneri de optiuni care si fie
bazate, pe cat posibil, pe necesitatile partii si nu pe dorintele acesteia.

Mediatorul va recurge la atdtea sesiuni separate cate vor fi necesa-
re, nainte de a trece la cea de-a patra etapd a sesiunii comune, fina-
14, unde mediatorul considera ca e momentul ca partile sa negocieze
personal. Aceastd etapa finald comuna poate coincide cu incheierea
medierii, ca etapa finala a procesului, in care se pot intalni patru situa-
tii posibile: partile ajung sa incheie o intelegere; ajung la o intelegere
partiald; una dintre parti denunta contractul de mediere; sau partile nu
ajung la niciun fel de acord. Cea mai fericitd situatie este ajungerea
la un acord, insé chiar daca partile nu ajung la o astfel de finalitate,
simplul fapt cd au incercat sa o faca este un castig pentru ele si un pas
inainte pe drumul spre cunoasterea si intelegerea reciproca, spre solu-
tionarea amiabila a conflictului.

Exista patru forme de mediere'™:

o Medierea facilitativa. In acest caz, mediatorul conduce o pro-
cedurd la care acesta asista si ajutd partile sa ajungé la o intelegere

14 Hilliard S. Medierea facilitativa vs. evaluativa vs. transformativd. in: Medi-

erea, tehnica si arta, septembrie 2014. http://www.mediereatehnicasiarta.ro/reviste/
revista_nr48.pdf

166



mutual acceptatd de catre partile insele. Medierea se desfasoara atat
in sesiuni comune, cét §i In sesiuni separate, in care se discuta inte-
resele si necesitatile, atitudinile si dorintele, conjuncturile si alter-
nativele pe care le propun partile pentru reglementarea conflictului.
Mediatorul nu face recomandari, nu da sfaturi, nu-si expune opinia
asupra solutiilor discutate si nu exprima ce hotarare s-ar lua in in-
stantd. Astfel, se poate spune cd mediatorul controleaza procedura,
in timp ce disputatii controleaza posibilele solutii ce se pot transfor-
ma intr-o intelegere.

e Medierea evaluativa. Mediatorul, pe langa controlul procedu-
rii pe care il manevreaza, se implicd mult mai mult in dezvoltarea
solutiilor pentru ajungerea la o intelegere. Mediatorul ofera opinii si
recomandari din punctul de vedere al naturii conflictului si poate su-
gera solutii de rezolvare a disputei. Sesiunile separate sunt o regula
in aceastd procedurda. Mediatorul aratd partilor punctele slabe si cele
puternice ale cazului lor si, pe baza experientei sale, isi exprima opinia
asupra rezultatului unui proces intr-o instanta de judecata. In medierea
evaluativa primeaza drepturile legale ale partilor si ideea de solutie
echitabila.

o Medierea transformativa se bazeaza in principal pe interactiu-
nea §i comunicarea dintre parti. Realizarea comunicarii dintre parti
se realizeaza, de regula, in sesiuni comune, unde mediatorul incu-
rajeaza partile sd schimbe opinii, intervenind doar pentru a puncta
momentele-cheie. Nu exista reguli de baza de comportare in medi-
ere, mediatorul nu conduce discutiile, partile avand libertate totala
in alegerea subiectelor de conversatie privind conflictul. Mediatorul
urmeaza partile in discutii i intervine doar pentru a puncta momentele
in care se recunoaste opinia celuilalt, momente care duc la o transfor-
mare si la solutionarea conflictului. Putem stabili foarte multe ase-
mandri intre acest tip si medierea facilitativa, iar principiul de baza
este incurajarea fiecarei parti in conflict sa recunoasca si sa inteleaga
nevoile, interesele si punctele de vedere ale partii opuse.
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e Medierea narativa porneste de la premisa ca fiecare parte implica-
ta vede conflictul in mod diferit. Fiecare punct de vedere asupra disputei
este impartial si personal, fiecare parte avand propria atitudine referi-
toare la cazul mediat, care aratd perceptia fieciruia asupra conflictului,
sentimentele implicate, nevoile si dorintele diferite ale partilor.

Pornind de la o bazd comuna formata din aceste relatari, mediato-
rul creeaza, cu ajutorul partilor, un rezumat al cazului lor, care inlatura
punctele de divergenta, astfel implicand toate aspectele care ar solutiona
diferendul. De cele mai multe ori acest rezumat sta la baza ajungerii la
o intelegere care sa satisfacd interesele litigantilor si oferd posibilitatea
continudrii relatiilor personale dintre parti, dupa incetarea medierii.

Putem identifica doud grupuri de factori care au impact asupra
succesului medierii internationale:

= factorii de context: natura conflictului, relatiile dintre partile
implicate in conflict, caracteristicile partii terte si relatiile dintre
tert cu fiecare dintre partile implicate n conflict;

= factorii de procedura: strategiile de mediere utilizate.

In cazul medierii internationale, putem evidentia trei grupuri de
Strategii.

o strategii de comunicare, in care mediatorul are un rol mai mult
pasiv (mareste doar cadrul de comunicare, exercitdnd prea putin
control asupra modului de desfasurare a medierii);

e strategii procedurale, in care mediatorul are un rol mai activ
(determina mediul unde se va desfasura medierea, numarul i
tipul de intalniri, precum si distribuirea informatiilor si a resur-
selor catre parti);

o strategiile directe, in care mediatorul are cel mai activ rol.

Pentru a face fatd cu succes unui proces de mediere, tertii implicati
au nevoie de patru tipuri de abilitati:

- abilitati de a stabili o relatie de lucru eficienta cu fiecare parte

aflata in conflict, pentru a face participantii sa aiba incredere in
ei, sa comunice liber si sd primeasca cu simpatie sugestiile;
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- abilitati de a crea la partile aflate in conflict o atitudine de co-

operare;

- abilitati de dezvoltare a unui proces creativ de grup si de adop-

tare a deciziilor in grup;

- abilitati de a identifica multe informatii independente despre

chestiunile in jurul carora graviteaza conflictul.

Insumand cele expuse, constatdm ca medierea se constituie ca un in-
strument recent, modern si eficient de solutionare pasnica a conflictelor,
astfel incat recurgerea la ea este dezirabila si poate deveni imperioasa.
Medierea se poate realiza intre state, in cadrul statelor sau intre grupuri
de state, organizatii sau indivizi. Regulile si strategiile specifice fieca-
rui context, credintele, atitudinile, comportamentele si simbolurile care
formeaza un conflict international influenteaza modul de comportament
adoptat de catre mediator, iar intr-un context largit explica succesul sau
esecul medierii. Putem spune ca exista o relatie reciproca intre natura
conflictului, performanta mediatorului si rezultatul conflictului.

Astfel, procedura de mediere are intelesul de a intermedia o
intelegere intre doud sau mai multe parti adverse, pentru a preveni
escaladarea conflictelor sau pentru a pune capat ostilitatilor. Totoda-
ta, medierea reprezintd o modalitate de solutionare a conflictelor pe
cale amiabila, cu ajutorul unei terte persoane specializate in calitate de
mediator, in conditii de neutralitate, impartialitate, confidentialitate si
avand liberul consimtamant al partilor. Medierea poate avea diferite
faze, forme sau stiluri, Insa succesul ei depinde de alegerea corecta a
fiecareia dintre aceste caracteristici.

Sarcini de autoevaluare:

1. Interpretati definitia medierii si descrieti particularitatile ei.

2. Stabiliti fazele medierii internationale.

3. Evaluati formele si stilurile procesului de mediere in contextul
solutiondrii conflictelor internationale.

4. Proiectati particularitatile profesionale in medierea internatio-
nala.
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Lucrul individual:

. Prezentarea unei informatii analitice privind determinarile
teoretico-functionale ale medierii.

. Formularea unor exemple de proiecte de mediere in rezolvarea
conflictelor internationale.

. Particularitatile si importanta medierii In solutionarea alternati-
va a conflictelor internationale.

. Rolul si necesitatea apelarii la mediere in cadrul negocierilor
diplomatice: avantaje si deficiente.

. Gestionarea situatiilor de crizd prin intermediul medierii
internationale.

Bibliografie selectiva:

. Beber B. International Mediation, Selection Effects, and the
Question of Bias. In: Conflict Management and Peace Science,
2012, vol.29(4), p.397-424. https://www.nyu.edu/projects/ be-
ber/files/Beber_InternationalMediationBias.pdf

. Cojocari E. Medierea — modalitate alternativa de solutionare
a conflictelor. In: Revista Nationald de Drept, 2011, nr.10 — 11,
p-12-18.

. Mitroi M. Ghidul mediatorului profesionist. Bucuresti: FMMM.
RO, 2013. 133 p.

. Petraru R.A. Solutionarea pe cale pasnica a diferendelor in-
ternationale — principiu fundamental al dreptului international
public. In: Analele Universitatii ,,Constantin Brancusi”. Targu-
Jiu: Stiinte Juridice, 2013, nr.3, p.95-104.

. Kpacosckas JI. Hucmumym nocpeonuuecmea 8 ypecynuposanuu
MedcOyHapoouwix kKou@aukmos. Kybans: Kybanckuii rocymap-
cTBeHHBIN yHHBepcuTeT, 2013. http://diplomba.ru/work/37679
. lImenes A. Iorumuueckas meduayus Kak cnocob paspeuienus
MENHCOYHAPOOHBIX U 6HYMPULSOCYOAPCMEEHHBIX KOHDIUKMO08. B:
BecTtHuk BoccTaHoButenbHOM roctumuu, 2013, Nel0, ¢.24-30.

170



Tema 9: STILURILE NATIONALE SI DIFERENTELE
DE CULTURA iN NEGOCIERILE DIPLOMATICE

Continuturi:

1. Aspecte conceptuale ale stilului national
2. Particularitatile nationale in cadrul negocierilor diplomatice

Obiective de referinta:

sa identifice notiunea de stil national;

sa descrie diferentele interculturale in negocierile diplomatice;

sa stabileasca rolul factorului national in negocierile diplomatice;

sa proiecteze diferenta dintre stilurile nationale de negocieri diploma-
tice;

sd propuna forme noi in stilul national de negociere din Republica
Moldova.

Termeni-cheie: stil national, diferente interculturale, factor national in

negocieri

Repere de continut:

1. Aspecte conceptuale ale stilului national

Negociatorii se deosebesc unii de altii dupa modul cum abordeaza
negocierile, poarta tratativele si urmaresc obtinerea rezultatului, adi-
cd dupa stilul care 1i caracterizeaza. Stilul reflectd, inainte de toate,
personalitatea negociatorului care reprezintd cadrul relativ stabil al
gandurilor, sentimentelor si comportamentelor, facindu-l diferit de
alti oameni. Anume stilul de negociere este caracterizat in functie de
anumite particularitati care si identifica conceptul de stil national. Stil
national de negociere reprezintd modul in care negociatorul duce tra-
tative in dependenta de valoarea interculturala a acestuia. Conceptul
de stil national este vazut mai mult din perspectiva culturala, adica a
apartenentei unui negociator la o anumita cultura.
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Astfel, antrenarea Intr-un proces de negocieri, intre parteneri din cul-
turi diferite, trebuie sa aiba ca punct de plecare recunoasterea specificu-
lui cultural, gésirea punctelor comune, dar si contradictorii, pentru con-
struirea unui dialog. Punctele comune pot constitui un avantaj important
in negociere care trebuie exploatat. Totodata, trebuie respectate limitele
pana la care acestea pot fi explorate pentru a evita Incélcarea principiu-
lui diversitatii culturale. O greseald pe care o fac adesea negociatorii
neexperimentati este considerarea partenerului ca fiind ,,egal” in ceea ce
priveste valorile culturale. Diferentele privesc, adesea, comportamentul
partenerilor, dar exista si diferente legate de valori, atitudini si credinte
care nu pot fi percepute decat prin contact direct cu o alti cultura. In
contextul negocierilor diplomatice, influenta factorului cultural se ma-
nifestd asupra tuturor etapelor unei negocieri, precum §i asupra compor-
tamentului si atitudinilor negociatorului. De aceea, este esential sa se
constientizeze nu doar existenta diferentelor culturale, ci si influenta pe
care acestea o exercitd asupra practicilor internationale.

Fiecare popor 1si are obiceiurile si traditiile sale, cultura sa, or-
ganizarea sa politicd §i statald si, toate acestea, influenfeaza asupra
modului de organizare a negocierilor. Asadar, in fata unui partener
provenind dintr-o alta cultura negociatorul trebuie sé-gi manifeste pro-
pria sa personalitate si, Tn acelasi timp, sa accepte si sa respecte modul
de comportament al partii adverse. In acest context, o cunoastere a ca-
racteristicilor privind stilul de negociere specific unei anumite culturi
este strict necesara inaintea inceperii procesului de negocieri, pentru
a se evita o blocare a acestora ca urmare a socului produs de surpriza
unei atitudini neasteptate.

Cultura negociatorului, reflectand cultura nationald care si-a pus
amprenta asupra formarii sale, este determinata de un complex de fac-
tori a caror cunoastere este o conditie a unei comunicari eficiente in
negocieri. Factorii determinangi ai culturii sunt urmatorii:

- traditiile, credintele, valorile etnice transmise din generatie in ge-

neratie si reprezentand repere de baza ale constiintei nationale;
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religia dominanta;
nivelul de dezvoltare a statului;

regimul social-politic (democratie versus dictatura);
cadrul juridic si institutional etc.

Diferentele culturale exprima abordari diferite ale unor comunitati
umane determinate, in legdturd cu solutionarea problemelor de baza
ale existentei si dezvoltarii acelei comunitati'®:

e modul de comunicare;

e conceptia despre timp si spatiu;

e viziunea asupra omului;

e atitudinea fata de actiune si risc;

e valorile si normele morale;

e atitudinile, experienta.

In constituirea specificului cultural, un loc de seama il ocupi
congtiinta originii etnice comune pe care o are, in primul rand, po-
porul insusi.'® Comunicarea constituie dimensiunea fundamentala
a interculturalitatii, manifestindu-se prin contactul dintre persoane,
grupuri, institutii apartinand diferitelor culturi. Cunoasterea diferitelor
stiluri este utild pentru negociator, iIn masura in care acestea dau o
imagine a diferentelor culturale, pe plan mondial, §i prezintd repere
generale pentru infelegerea unei anumite culturi.

Stilurile nationale de negocieri sunt in dependenta de tara din care
fac parte negociatorii.'”” De exemplu, stilul american este determinat
de specificul culturii de afaceri americane, o culturd monocronica,
individualistd, slab contextuald, orientatd spre actiune si asumarea
riscului care acordd importantd competentei profesionale §i respon-

195 Stiluri de negociere pe plan mondial. http://www.scritub.com/management/
STILURI-DE-NEGOCIERE-PE-PLAN-M35148.php

196 Bicanu M. Specificul national in culturd. In: Natiunea, 2012, 30 ianuarie.
http://www.ziarulnatiunea.ro/2012/01/30/specificul-national-in-cultura/

197 Danciu V. Negocierile internationale de afaceri sub impactul culturii: o ana-
lizd bazatd pe comparatii contextuale. in: Economie teoretica si aplicati, 2010, vol.
XVII, nr.8(549), p.86-104. http://store.ectap.ro/articole/493 _ro.pdf
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sabilitatii In relatiile contractuale. Negocierea e vazuta ca un proces
competitiv sanatos si constructiv.

Mediul ciruia fiecare partener la negocieri 1i apartine isi poate pune
amprenta asupra fiecirui aspect si asupra fiecarei etape a procesului
de negociere. Cultura devine astfel o dimensiune care influenteaza fi-
ecare etapa a negocierii, avand implicatii directe asupra rezultatelor
negocierii. Ea joacd un rol in modul in care este pregatita negocierea,
dar si In ceea ce priveste viziunea si abordarea situatiei, chiar inainte
de a incepe tratativele si abordarea strategica si intregul proces al ne-
gocierii, inclusiv sub aspectul rivalitatii i cooperarii.

Numerosi factori culturali influenteaza asteptarile, orientarile,
actiunile si reactiile celor care apartin unei culturi. Pentru negocie-
re, sunt importante tinuta si comportamentul, respectiv stilul de ne-
gociere. Punctualitatea, Tmbracamintea, tinuta corporala, expresia,
gesturile si multe altele transmit semnale privind tinuta si compor-
tamentul. Modul in care este condusa conversatia depinde de atentia
acordatd problemei si partenerului, stilul de argumentare, usurinta in
exprimare etc.

Toti acesti factori se reflectd in detaliile negocierii, sub influenta
modelului cultural ciruia apartin partenerii. Modelul cultural 1si pune
amprenta asupra importantei acordate diverselor elemente verbale si
nonverbale ale comportamentului individual si de grup, dar si asupra
modului de manifestare a persoanelor si grupurilor. Diferentele din-
tre culturile nationale conditioneaza, totodata, valorile fundamentale
detinute de negociatori. Fiecare persoanad aduce la masa de negocieri
anumite presupuneri de care, desi adanc inradacinate, e posibil sa nu
fie congtient. Cultura reprezintda obiectul principal in negocieri care
sau ajutd negociatorul in procesul de negociere sau poate fi un factor
negativ, in dependentd de nationalitatea negociatorului si stilul natio-
nal de negociere al acestuia.

In functie de stilul national de negociere si de cultura din care pro-
vin negociatorii, determindm anumite moduri de negociere. Aspectele
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comportamentale care poartd amprenta stilului national sunt urmatoa-
rele:

= limbajul corpului;

= modul de gandire;

= perceptia proprie in cadrul procesului de comunicare si negoci-

ere;
= opinia si comportamentul 1n relatia cu reprezentantii altor cul-
turi.

In lume exista doua tipuri de orientare temporald: monocronica si
policronica.'®

Cea monocronica se refera la o atitudine liniara, continua, care impli-
ca focusarea pe un singur lucru intr-o anumita perioada de timp. Aceasta
abordare sau atitudine poate fi atribuita culturilor europene cu influenta
occidentald, cum ar fi: Germania, Elvetia, Tarile Scandinave, la fel si ja-
ponezilor. Orientarea policronica implicd concentrarea pe mai multe lu-
cruri 1n acelasi timp, care, la rAndul lor, necesita participarea mai multor
persoane. Timpul necesar pentru a completa o interactiune este elastic si
e mult mai important ca orarul sau planurile facute. Aceasta orientare e
specifica pentru culturile mediteraneene si latine, precum: Franta, Italia,
Grecia si Mexic, dar o putem atribui si culturilor estice si africane.

In tabelul de mai jos prezentam trisiturile caracteristice ale fieca-
reia din ele.

Cultura monocronica Cultura policronica
Realizarea unui singur lucru in|Realizarea a mai multor lucruri in
acelasi timp acelasi timp

Concentrarea in sarcina de mo- | Deplasarea de la o sarcina la alta
ment

Angajamentul fatd de date si|Datele si termenele sunt un obiec-
termene este prioritar tiv care poate fi revizuit

Angajamentul fatd de sarcind | Angajamentul fatid de oameni

18 Giraldo Lopez J.A. Negociacion. Cultura al negociar en diferentes paises. https:/

www.gestiopolis.com/ negociacion-cultura-al-negociar-en-diferentes-paises/#autores
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Solicita si simt nevoia sa dispu- | Sunt interesati sd dispund de

na de multa informatie informatie pand intr-un anumit
punct

Se lucreazd metodic si cu ritm | Se lucreaza intr-o manierd intensd,

regulat fara ritm sustinut

Argumente bazate pe cifre, cau- | Argumente bazate pe rationamente
ze si consecinte

Respectarea punctualitatii Flexibilitate in punctualitate

Orientarea si atitudinea fatd de spatiu diferd de la o culturd la alta.
Aceasta se atribuie teritoriului, diviziunilor privata si publica, distantei
personale confortabile sau lipsei confortului in concordanta cu contac-
tul vizual si fizic. In Europa de Nord, spatiul personal e mult mai mare
ca in Europa de Sud. Pentru un neamt sau un suedez, italienii si grecii
se apropie prea mult. Unele culturi specifice, in special cele meditera-
neene, arabe si cele din America Latina, sunt mult mai deschise fata de
contactul fizic. Persoanele din Asia, Canada si SUA tind sa fie mai reci
si distante la acest subiect. Orientarea spatiala se refera si la contactul
vizual. Pentru americani, canadieni si arabi, contactul vizual este un
semn ce inspira incredere si un oarecare sprijin. In Asia, a privi in pa-
mant este un semn ce indica respectul.

Plasamentul la masa de negocieri este la fel un factor important.
Americanii prefera sa fie asezati de partea opusé sau sub un unghi fata
de partenerul de negocieri. Pentru chinezi, un astfel de aranjament ii
poate face sa se simtd discriminati si incomod. Ei prefera sa se aseze
langa celalalt negociator.

Pentru evitarea unor dificultati in relatiile cu partenerii stréini, este
recomandabil sa se respecte cateva reguli de baza:

o A studia despre cultura celuilalt. Gradul pana la care se produce
aceasta cunoastere depinde de mai mul{i factori, printre care natura
si importanta tranzactiei, experienta negociatorilor, timpul disponibil
pentru un astfel de proces si similitudinile sau diferentele dintre cultu-
rile din procesul de negociere.
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o A nu generaliza si a nu stereotipiza. Negociatorul care patrun-
de Intr-o culturd strdina trebuie sa aiba grija sa nu lase stereotipurile
culturale sa-i determine relatiile. De exemplu, nu toti japonezii evita
sd dea raspunsuri negative directe. La fel cum nu toti germanii i vor
spune interlocutorului lor exact ceea ce gandesc ei despre propunerea
prezentata.

o A crea legaturi conexe intre diferentele culturale. Diferentele
culturale sunt un obstacol in calea unor actiuni comune eficiente. Ast-
fel, se cautd modalitati de a trece peste acest obstacol. Practic, sunt
patru moduri de construire a legaturilor culturale:

1. Folosirea culturii partenerului. In afacerile internationale, ne-
gociatorii incearca adesea sa foloseasca cultura celeilalte parti pentru
a putea construi o relatie. De exemplu, cand presedintele Egiptului,
A.Sadat, a negociat cu oficiali sudanezi, acesta a avut grija sa mentio-
neze mereu cad mama lui s-a ndscut in Sudan. Astfel, el a folosit un
element cultural comun pentru a construi o relatie cu partenerii sai.

2. Folosirea propriei culturi. O alta abordare, in acest context, con-
std in a convinge partea partenerd sa adopte elemente ale culturii ce-
leilalte parti. De exemplu, un businessman american a suportat costuri
semnificative pentru a trimite colaboratorii partenerului sdu strdin la
scoli si programe de training specializate in SUA, ca apoi sa le ofere
stagii in cadrul operatiunilor sale de acolo. Aici este de mentionat ca
Republica Moldova prin specialistii séi care au facut studii peste hota-
rele tarii si au luat parte in diferite programe straine reuseste sa creeze
cu mare usurinta aceste punti de legatura.

3. Folosirea unei combinatii de culturi. Provocarea aparutd in
aceasta abordare este de a identifica cele mai importante elemente ale
fiecdrei culturi si de a gasi modalititi de a le combina intr-un tot ar-
monios §i consistent, care sa ofere un climat in care negocierile sa se
realizeze intr-un mod eficient.

4. Folosirea unei a treia culturi. De exemplu, Intr-o negociere difi-
cila dintre un negociator american si unul arab, ambii au descoperit ca
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apreciaza mult cultura franceza, ambii studiind in tinerete in Franta.
Astfel, dragostea lor comuna pentru Franta i-a ajutat sa construiasca o
relatie personald puternica. Ei au folosit o a treia cultura pentru a crea
o punte de legaturd intre diferentele culturale existente.

Astfel, stilul national reprezinta cel mai puternic si influent factor
care poate stimula sau vicia procesul si rezultatele negocierii. Carac-
terul distinct al influentelor culturale consta in specificul lor in functie
de diferentele existente intre modelele culturale, ceea ce le asigura o
gama variati de forme de manifestare. Intregul tablou al manifestari-
lor influentelor culturale, al strategiilor de negociere se regaseste in
stilurile de negociere.

Comportamentul si stilurile de negociere diferentiate, sub actiunea
influentelor multiple si variate ale factorilor culturali, au efecte asupra
intregului proces de negociere. Partile abordeaza rar in aceeasi ma-
nierd problemele care fac obiectul tratativelor si folosesc strategii si
tactici diferite pentru a-si atinge obiectivele. De aceea, pentru a asigu-
ra si a imbunatati rezultatele vizate prin negocierile diplomatice, este
necesar de a cunoaste din timp specificul national si cultura poporului
cu care urmeaza sa intretinem legaturi.

2. Particularitatile nationale in cadrul negocierilor
diplomatice

Exista o multitudine de stiluri nationale de negocieri in dependenta
de nationalitatea negociatorului.
Stilul de negociere american'® acorda o mare importanta tehnicilor
de construire si transmitere a mesajelor verbale si nonverbale. Mesa-
jele transmise in timpul negocierilor sunt explicite, clare si directe.
Americanii sunt mai indrazneti si mai liberi in relatiile cu partenerii.

Punctele tari ale acestora se manifestd, in special, in faza negocie-

199 Rascanu R. Negociere i diferente culturale. In: Psihologie si comunicare.
2003. http://ebooks.unibuc.ro/ psihologie/rascanu/6-2.htm
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rii ofertelor. Vom putea identifica urmétoarele trasaturi caracteristice
unui negociator american:

= exuberanta;

= profesionalism, buna pregatire, spirit de competitie;

= abilitate deosebitd in negocierea ofertelor;

= pragmatism, urmarirea de rezultate concrete;

= operativitate;

= abordare directd, sinceritate, limbaj explicit;

= importantd acordata valorii comerciale, modului de prezentare.

Valori importante americane care intervin in procesul de negoci-
ere sunt: individualismul; materialismul; atitudinea favorabila fata de
schimbare; conceptul de timp ca resursa limitatd ce trebuie cat mai
bine gestionata.

Americanii se concentreaza mai mult pe procesul de negociere, de-
cat pe stabilirea de relatii cu partenerii, fiind de parere ca dupa inche-
ierea negocierii vor gasi ceva timp pentru a-i cunoaste mai bine pe cei
cu care au purtat discutii. SUA reprezinta tara constientizarii timpului,
acesta fiind considerat un bun de mare valoare si o unitate de masura
importantd pentru activitatile umane. Lipsa de punctualitate este un
semn al proastei organizari si a lipsei de politete. In ceea ce priveste
expresia fetei, pentru negociatorii din SUA lipsa reactiei fetei inseam-
na absenta de atentie, interes, lipsa prezentei de spirit. Privirea evaziva
sau evitarea privirii partenerului este un semn al lipsei de respect.

Stilul brazilian de negociere. Studiile efectuate asupra comporta-
mentului negociatorilor brazilieni au stabilit cd acestia Tmbina tacticile
persuasive cu un stil bazat pe receptivitate si seductie'!’. Receptivita-
tea se referd la dorinta de a Intelege cealalta parte, la capacitatea de
a asculta, de a cduta puncte comune. Seductia se fundamenteaza pe
tendinta de a cuceri partea adversd si de a o determina sa adopte o
anumita pozitie.

10 Stiluri de negociere. http://ro.scribd.com/doc/11553942/Stiluri-de-Negociere
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Brazilienii vorbesc mai mult, ating mai mult si se uitd direct in
ochii celeilalte parti de la masa negocieri. Acest comportament reflecta
incercarea de a stabili unele legaturi cu cei cu care negociaza. Intrucét
latino-americanii pun mare valoare pe abilitatea verbala, ei au tendinta
de a raspunde repede. Ei pot sa raspunda la o problema imediat ce au
inteles mesajul, chiar dacd cealaltd parte nu a terminat de vorbit. In
timpul negocierilor, brazilienii incearca sa evite confruntarea directa.

Stilul de negociere brazilian are drept obiective:

e evitarea conflictelor;

e sensibilitatea fata de dimensiunea umana;

e evitarea dificultatilor.

Astfel, negociatorii brazilieni pot fi caracterizati drept deschisi, co-
operanti si receptivi, evitind exercitarea directi a presiunii. In nego-
cierea cu brazilienii se recomanda sociabilitate, stabilirea unor relatii
prietenesti, pricepere in utilizarea puterii de convingere si actionarea
intr-un mod care sa inspire incredere.

Negociatorii francezi!! manifesta trei caracteristici de baza in ne-
gocierile diplomatice: sunt fermi; insista sa utilizeze limba franceza in
timpul negocierilor; folosesc un stil orizontal.

Ajuns 1n faza finald, negociatorul francez devine ferm si putin aro-
gant. De la bun Inceput, prefera franceza ca limba de negociere. Fran-
cezii apreciaza mult dacd oponentii lor cunosc cateva expresii france-
ze de baza. Cand oponentii lor vorbesc franceza, acestia le pot corecta
frecvent greselile In gramatica si pronuntie. Acest lucru nu trebuie luat
personal, deoarece scopul lor este doar de a ajuta interlocutorul sa vor-
beasca mai bine si mai corect. Chiar daca interlocutorul nu vorbeste
deloc franceza, acesta va fi privit favorabil daca si-a exprimat regretul
pentru acest fapt.

Francezii preferd sa discute temeinic fiecare punct si sd adopte o
pozitie clard in legaturd cu fiecare subiect. Francezilor le plac dez-

W MenbuukoBa B. Hayuonanenvie ocobennocmu 0enoso2o obujenus. https:/
www.scienceforum.ru/2015/ pdf/9038.pdf
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baterile, dar nu si criticile care vor fi interpretate ca atac la persoana.
Francezii sunt notorii pentru obiceiul lor de a se aseza la masa trata-
tivelor cu o singura strategie si cu tactici aferente. Daca optiunea lor
se dovedeste total nepotrivita, este posibil ca partenerul de negociere
sd se confrunte cu amanari substantiale, pana in momentul n care ei
reusesc sa-si reformuleze pozitia, situatie potential exploatabila.

Negociatorii francezi pun accent pe prima etapa a negocierii — de
construire a relatiei cu cei cu care vor purta tratative. Pentru ei, rela-
tiile pe care le stabilesc cu negociatorii strdini constituie un prilej de
a-1 cunoaste si de a cdpata Incredere in ei. De asemenea, ei doresc si
pund, in acest fel, bazele unei relatii pe termen lung. Stilul orizontal
al francezilor consta in stabilirea unui acord preliminar, apoi a unui
acord de principiu si, in cele din urma, incheierea unui acord final.
Relatiile promovate de francezi in timpul negocierilor sunt formale.
Francezii se pot simii jigniti daca sunt apelati cu prenumele si nu cu
numele de familie. In timpul negocierilor, francezii isi spun punctul de
vedere cu fermitate.

In ultimele decenii, stilul de negociere rus a fost caracterizat de
occidentali drept unul bazat pe confruntare. Schimbarile politice din
ultimul deceniu din Europa au creat unele dificultati cercetatorilor in
a stabili unele tendinte in stilul de negociere rus. De-a lungul timpu-
lui, negociatorii rusgi au avut un comportament ,,ascuns”, nelasandu-si
dezviluite motivele si scopurile negocierilor. Cauzele se pare ca sunt
izolarea de cadrul international si pozitia politica sau pur si simplu
neincrederea in straini.

Comportamentul rusilor a fost caracterizat de occidentali drept
rigid, incdpatanat si inflexibil. Negociatorii rusi nu se bazeaza, de
obicei, pe solutiile cooperante §i creative care ar conduce la profitul
ambelor parti negociatoare. Rusii vid negocierea ca o incercare de a
ajunge pe o pozitie mai avantajoasd sau mai puternicd decat partea
adversa. Pozitia initiald In cadrul negocierilor nu este moderata, ci una
extremad, iar de-a lungul negocierilor fac putine concesii. Concesiile
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partii adverse, considerate slabiciuni, sunt urmate foarte rar de conce-
sii ale partii ruse. S-a mai observat ca rusii stiu sa utilizeze foarte bine
factorul timp in favoarea lor. Totodata, trebuie de mentionat faptul ca
negociatorii rusi 1si respecta angajamentele contractuale. Desi nego-
ciaza dur contractele, prevederile acestora sunt respectate si doresc
ca si cealalta parte sa procedeze la fel. De obicei, 1si onoreaza la timp
angajamentele financiare.''?

Daca e sa vorbim despre stilul de negociere chinez, putem remarca
ca, in faza de inceput a negocierilor, chinezii prefera sa cada de acord
asupra aspectelor generale si tind sa evite tratarea detaliata a diverselor
aspecte specifice. Ei prefera sd améane discutarea detaliilor pentru o in-
talnire ulterioard, pentru c¢a considera ca orice conflict trebuie evitat.!

Spre deosebire de americani sau europeni, care tind sa trateze se-
parat fiecare problema si sd le rezolve pe rand (conform stilului lor
de negociere, angajamentul final este o suma de concesii asupra unor
aspecte individuale), chinezii nu fac concesii, decat la sfarsitul ne-
gocierilor. Acestia tind sa trateze lucrurile, situatiile, problemele in
ansamblul lor i nu secvential. Ei percep elementele constituente ale
unei situatii prin prisma intregului.

Drept rezultat, negociatorii chinezi nu vor face concesii cu privire
la aspectele pe care nu le-au integrat Inca in viziunea lor finala asupra
aranjamentului ce urmeaza a fi incheiat. De aceea, numai dupa ce isi
fac o imagine generald asupra aranjamentului final negociatorii chi-
nezi vor face concesii asupra aspectelor secundare. Aceastd abordare
holistica a negocierii porneste de la principiul armoniei, una dintre
importantele valori traditionale chineze, dar si de la toleranta relativ
ridicata fata de incertitudine pe care o manifesta China.

2 Bacunmenko W. Pycckuil cmuib  nepezogopos: Mudvl U peaibHOCHb.

B: MexayHapoaHbsle IeperoBopel B Ou3Hece M moimuTHke. https://studme.
org/101804065959/politologiya/russkiy_stil_vedeniya peregovorov_mify real-
nost#784

3 TToronaes B. Ocobennocmu kumaiicko2o cmuiiu 6€0eHust 0el08blX Nepe2o8opos.
http://ekonomika.snauka.ru/ 2014/02/4103

182



Chinezii acorda o mare importanta relatiilor interpersonale armo-
nioase. Ei evita, de obicei, confruntarea directd de teama sa nu fie
afectate negativ relatiile cu cei din jur. Confucianismul 1i indeamna
pe chinezi sa se adapteze la colectivitate, sa-si controleze emotiile si
sa evite conflictul si competitia. Drept rezultat, chinezii tind sa evite
in timpul negocierilor confruntarea deschisa si dezbaterile. De aceea,
0 negociere consideratd normald de un american sau european poate
fi caracterizata drept agresiva de un chinez, care se poate simti dez-
onorat de felul cum este tratat. Comunicarea chinezilor este mai mult
implicitd, decat explicitd, dand altor culturi impresia de ambiguitate si
inexactitate. Acest stil indirect al chinezilor poate afecta negativ ne-
gocierile.

Absenta expresiilor categorice (cum ar fi ,,imposibil”, ,,in niciun
caz” sau ,,cu sigurantd”) ne poate induce in eroare Intr-o negociere,
lasandu-ne sa credem ca discutiile riman deschise, in timp ce chinezii
doresc sa evite confruntarea directa si conflictul. Una dintre caracte-
risticile culturii chineze este colectivismul, care se regaseste in cola-
borarea si cooperarea in cadrul echipei de negociatori si in preferinta
pentru o decizie de grup si nu pentru una individuala. Negocierile cu
chinezii se caracterizeaza si prin birocratie, fiind necesard o coordona-
re cu reprezentantii nivelurilor inalte ale ierarhiei.

Alte caracteristici importante ale stilului de negociere chinez sunt:

* preferinta de a negocia cu reprezentanti-cheie;

 importanta acordata simbolurilor statului;

* rezultatul final al negocierii nu trebuie sa afecteze reputatia nego-

ciatorilor chinezi;

* suspiciunea fata de occidentali.

Negocierea in China necesitd cunoasterea atat a regulilor negocie-
rii, cat si a protocolului, dictat de cultura chineza.

Negociatorii japonezi sunt, in general, pragmatici si pun accent pe
dezvoltare si competitivitate. Etapa cea mai importanta pentru negocia-
torii japonezi este etapa stabilirii relatiei cu partea oponenta. La japo-
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nezi, aceasta etapa se desfagoara pe o perioadd mai mare §i constituie
baza acordului ce urmeaza a fi incheiat. Tot in faza initiald a negocie-
rilor, japonezii vor si se asigure de seriozitatea partii adverse.

S-a mai remarcat ca, desi au acces la cele mai recente descoperiri
ale tehnologiei din domeniul telecomunicatiilor, japonezii prefera co-
municarea ,,fatd in fatd”, deoarece negocierea cere multd experienta
si rabdare. Japonezii nu negociaza niciodatd cu cartile pe fata, fiind
ermetici, vagi si neclari in declaratii i nu spun adevaruri directe, care,
dupa parerea lor, ar ofensa.

Japonia are un indice relativ ridicat al distantei ierarhice si de
aceea vor dori sa negocieze cu reprezentanti ai nivelurilor ierarhice
superioare. Statutul are pentru ei o importantd deosebita. In timpul
negocierilor, japonezii folosesc comunicarea indirecta si incearca sa
evite confruntarea excesiva, iar in luarea deciziei se bazeaza, mai
ales, pe intuitie. Aceasta abordare a negocierilor deriva din accentul
pus de cultura japoneza pe nevoia de a mentine armonia grupului. De
asemenea, sunt inclinati s adopte decizii, prin consultarea grupului
din care fac parte (orientare colectivistd). Japonezii, ca si chinezii,
abordeaza negocierile in mod holistic. Daca anglo-saxonii abordea-
za problemele ce se discuta la negocieri plecand de la specific la
general, japonezii tind sd ajunga la aspectele specifice ale obiectului
negocierii plecand de la viziunea lor de ansamblu. Spre deosebire de
americani, care nu se abat de la subiect si sunt foarte specifici, japo-
nezii pot sd vorbeasca pe langa subiect minute sau chiar ore in sir,
pentru ca abia in final sa ajunga la aspectul specific pe care urmareau
sa-l ilustreze de fapt.

Caracterul indirect al stilului de negociere japonez se manifesta
prin evitarea unui refuz categoric si direct. Japonezii ezita sa spuna
direct ,,nu”. Cand un japonez spune ,,este dificil”, el vrea, cel mai
adesea, si spuni ca propunerea este inacceptabila. In aceasti situatie
insistenta celelaltei parti negociatoare va fi vazuta ca un compor-
tament extrem de agresiv si chiar ostil. Ei adoptd uneori o pozitie
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pasiva in mod deliberat, urmarind ca partenerul sa-si epuizeze toate
argumentele.!!*

Japonezii sunt renumifi prin analiza comportamentului concuren-
tilor lor. S-a observat ca, in cadrul unei echipe de negociatori tipice
japoneze, unii membri ai echipei au rolul de observatori ai procesului
de negocieri. Ei nu au altceva de facut decat sa observe interactiunea
dintre negociatori si comportamentul lor verbal si nonverbal pentru a
intelege mai bine negocierea. Ca observatori, ei incearca sa descopere
semnificatiile ascunse ale negocierii. Acestia analizeaza dacd mesajele
verbale transmise sunt in concordantd cu comportamentul nonverbal
al negociatorilor si observa care dintre negociatori se simt stapani pe
sine, care sunt nesiguri, care inspira incredere. Japonezii stiu sa utili-
zeze timpul in favoarea lor.

Stilul de negociere al tarilor islamice este un stil cu adanci radacini
in traditiile culturii islamice. Arabii 1i vor respecta pe ceilalti in mo-
mentul in care acestia respecta traditiile arabe, dar pastrandu-si propriile
obiceiuri. Negociatorii islamici se caracterizeaza printr-o ospitalitate
deosebita si o preocupare pentru relatiile sociale. Stabilirea relatiei din-
tre negociatori ocupa o perioadd importanta in timpul negocierilor. Par-
tenerul trebuie sa reuseasca si le castige increderea. Inca de la inceput
se va negocia la un nivel foarte inalt. De asemenea, s-a mai observat ca
negociatorii islamici sunt mai putin inclinati spre compromis.!'

Caracteristici importante ale discursurilor negociatorilor arabi sunt
exagerarea, repetifia i insistarea asupra unor aspecte pentru accentua-
rea lor. In limba araba se intdlnesc deseori exageriri, de exemplu: anu-
mite cuvinte se accentueaza la sfarsitul propozitiei; in mod frecvent,
pronumele se repeta pentru a dramatiza mesajul; se utilizeaza in mod
obisnuit metafore i comparatii; poti auzi un arab insirand o listd de

114 Bacunenko . Meowcoynapoonvie nepecogopei. YIeOHHUK ISl MATHCTPOB. 2-€

n3ganue, nepepaboranHoe u gomnonHeHHoe. Mocksa: FOpaiit-Usnar, 2015, ¢.383.
S Apabekuit cmuns  eedenust nepezogopos. http://www.profil.ru/info/article.
php?arhive=528
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adjective pentru a accentua un punct de vedere. De asemenea, in limba
araba sunt obisnuite amenintarile verbale, dar ele functioneaza mai
mult ca o eliberare psihologica si, in general, nu reflectd adevaratele
intentii ale vorbitorului.

O variabild importanta pentru negocieri este atitudinea fata de timp.
Culturile arabe sunt policronice, considerand timpul o resursé nelimi-
tatd. Datorita acestei indiferente fatd de timp, negociatorii care vin in
contact cu oameni de afaceri arabi se pot simti frustrati sau insultati.
Atunci cand negociem cu un arab, ne putem astepta la dese Intarzieri
si intreruperi.

Alegerea timpului pentru negocieri se face, de obicei, 1n functie de
orele pentru rugiciune care afecteaza programul de munci. in timpul
negocierilor, oamenii de afaceri arabi cautd sa stabileasca afaceri corec-
te, cu niveluri rezonabile ale profitului. Ei urmaresc obtinerea unui nivel
satisfacator al profitului si nu maximizarea acestuia. Pentru depdsirea
acestei bariere culturale va fi nevoie sd Inlocuim taxele financiare cu
taxe administrative pentru a putea fi acceptate la masa negocierilor sau
sd acceptam actiuni ca remunerare pentru un credit acordat. In unele tari
islamice, bancile primesc actiuni de la companiile pe care le finanteaza,
deci vor beneficia de o parte din profitul obtinut de acestea sau vor su-
porta o parte din pierderi. O altd problema care se pune este aceea a me-
selor de afaceri date pentru managerii arabi, la care se recomanda sa se
tind seama de traditiile islamice care interzic consumul de alcool sau de
carne de porc. Tot tradifia impune abstinenta de Ramadan, cAnd musul-
manilor li se interzice mancarea si bautura de la rasaritul soarelui pana
la apus. Toate aceste traditii trebuie respectate. Insa, acest stil traditional
a inceput deja sa fie depasit datoritad petrolului si numerosilor arabi care
au inceput sd-si faca studiile in SUA, acestia adoptand stilul american.

Stilul de negociere din Republica Moldova se caracterizeaza prin
emotivitate, deseori sentimentalism, uneori empatie, dinamism in co-
municarea verbala si utilizarea mijloacelor neverbale. in cultura tradi-
tionald a moldovenilor, ospitalitatea reflectd nu doar nivelul traditiilor
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populare, dar si bunele intentii de a crea si pastra relatii apropiate. Pri-
mirea oaspetilor, dupa toate regulile ospitalitatii, este un ritual impor-
tant indeplinit cu ocazia tuturor ceremoniilor. Ospitalitatea permite sa
fie intemeiate si consolidate relatiile cu reprezentantii diferitelor etnii.!'®
Ospitalitatea este caracteristica si pentru negociatorii moldoveni care
depun eforturi majore sé creeze un confort plauzibil unui partener, fiind,
insd, prea putin preocupati de ceea ce-si doreste insusi oaspetele.

Moldoveanul este credul si, la prima vedere, poate parea direct in
abordarea problemelor. Preocupat de grijile cotidiene, poate sa para
pragmatic, dar la o analizd mai riguroasd ne convingem ca nu este
tocmai asa. Este istet in alegerea unor cai de a convinge un partener sa
accepte opinia pe care o impartaseste el, dar, deseori, nu este capabil
sd stabileasca hotarul dintre decenta si indecenta. Se pregateste in gra-
ba de activitati ce necesitd o munca prealabild minutioasa, iar daca nu
reuseste sa realizeze usor §i repede ce si-a propus, renuntd sau amana
realizarea celor preconizate pentru o perioada nedefinita. Putem con-
stata ca comportamentul negociatorului din Republica Moldova este
inca in proces de formare.

Concluzionand cele expuse mai sus, constatdm ca stilurile natio-
nale de negociere reprezinta forme contemporane prin care fiecare ne-
gociator se regdseste in dependentd de cultura acestuia. Cunoasterea
unui anumit stil national de negociere permite negociatorului nu doar
sd dezvolte relatii amicale cu negociatorii din celelalte tari, ci si sa-si
imbogateasca universul sau intelectual.

Sarcini de autoevaluare:

1. Relatati despre notiunea de stil national de negociere.
2. Descrieti particularitatile nationale in negocierea diplomatica.
3. Compearati stilurile nationale de negociere in diferite state.

16 Ospitalitatea — traditie importanta la moldoveni. http://www.moldovenii.md/
md/section/547
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. Proiectati particularitatile stilului national de negociere in Repu-
blica Moldova si propuneti solutii de imbunatatire a acestuia.

Lucrul individual:

. Caracterizarea si propunerea formelor noi in stilul national de
negociere din Republica Moldova.

. Estimarea procesului de negocieri diplomatice sub influenta
contextelor culturale diferite (in baza unui studiu comparat).

. Identificarea si analiza greselilor tipice de imagine a negociato-
rilor din Republica Moldova.

. Standarde de etica ale negociatorului diplomatic in procesul de
luare a deciziilor.
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RECOMANDARI METODICE PENTRU
LUCRUL INDIVIDUAL AL STUDENTULUI

Produful Strategii de realizare Cerinte pentru elaborare
preconizat ’
Referat Introducere: e Foaie de titlu (dupa standarde)
o Actualitatea si im- | e Cuprins: structurat in 2-4 paragrafe
portanta problemei | ® Numar de pagini: minimum 10 —
abordate maximum 15: excedentul se depunc-
e Scopul si obiecti- |teaza
vele e Text cules cu Times New roman,
o Cuvintele-cheie font 14, 1,5 intre randuri, spatiul —
Continut: prezenta- |3 cm, 2,5 cm, 2,5 cm, 1,5 cm
rea i argumentarea | e Diacriticele sunt obligatorii
Concluzii generale |e Introducere cu partile componente
propuse: o foaie
e Studiu de caz: 2-4 foi
e Concluzii si recomandari: 1-2 foi
e Bibliografie: 5-10, dupa standarde
e Referinte: minimum 5-10 din surse
bibliografice, la subsol, dupa standar-
de
e Anexe — nelimitat
e Format electronic
Lucrulin |e Identificarea gru- |Fata de raport:
grup pelor si a sarcinilor | e Elaborarea conform criteriilor ppt

acestora

e Realizarea studiu-
lui bibliografic

e Elaborarea cerceta-
rii de grup

e Prezentarea comu-
nicarii

e Analiza, reflectii
critice

sau comunicarii individuale

e Format electronic

Fata de prezentarea orala:

e Structurarea comunicarii

e Profunzimea studiului

¢ Diversitatea surselor

e Analiza/prelucrarea datelor si pre-
zentarea critica a rezultatelor

o Corectitudinea utilizarii termenilor
¢ Relevanta concluziilor

e Originalitatea formei de prezentare
e Raspunsul la intrebari
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Studiu de |Introducere: e Foaie de titlu (dupa standarde)
caz/com- |e Actualitatea si im- |® Numar de pagini: minimum 5 —
parat portanga problemei | maximum 10
abordate e Text cules cu Times New roman,
o Cuvintele-cheie font 14, 1,5 intre randuri, spatiul —
Continut: 3cm,2,5cm, 2,5 cm, 1,5 cm
e Prezentarea e Diacriticele sunt obligatorii
e Analiza ¢ Introducere cu partile componente
e Argumentarea propuse: 0,5 foaie
e Demonstrarea e Concluzie: o foaie
Concluzii generale |e Bibliografie: 3-10, dupa standarde
e Referinte: minimum 5-10 din surse
bibliografice, la subsol, dupa standard
e Format electronic
Recenzie a | e Prezentarea com- |e Foaie de titlu (dupa standarde)
unui stu- | pletd a articolului / e Numar de pagini: minimum 3 — ma-
diu / mo- | cartii (autor, titlu, ximum 10
nografii | gen, editurd, numar |e Text cules cu Times New roman,

de pagini)

e Structurarea lucrarii
e Gradul de actualita-
te a articolului / cartii
prezentate

e Importanta si nece-
sitatea problemelor
prezentate in articol

/ carte

e Determinarea
relevantei pentru dis-
ciplind

e Formularea tezelor
si aspectelor principa-
le dezvaluite de autor
e Prezentarea
continutului sumativ
al lucrarii

¢ Evidentierea punc-
telor forte si a celor
deficitare ale lucrarii
e Concluzie: despre
originalitatea ideilor
prezentate

font 14, 1,5 intre randuri, spatiul —
3cm,2,5cm,2,5cm, 1,5 cm

e Diacriticele sunt obligatorii

e Referinte la citate semnificative din
sursa analizata, la subsol, dupa stan-
darde

e Format electronic
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Cercetare |Introducere: e Foaie de titlu (dupa standarde)
si comuni- | e Actualitatea si e Numar de pagini: minimum 3-5
care indi- |importanta problemei |— maximum 8-10: excedentul se de-
viduala abordate puncteaza
o Scopul si obiecti- |e Text cules cu Times New roman,
vele font 14, 1,5 intre randuri, spatiul —
o Cuvintele-cheie 3cm, 2,5 cm, 2,5 cm, 1,5 cm
Continut: prezenta- |e Diacriticele sunt obligatorii
rea gi argumentarea | e Introducere cu partile componente
Concluzii generale |propuse: 0,5 foaie
e Concluzii si recomandari: o foaie
¢ Bibliografie: 3-5-8, dupa standarde
e Referinte: minimum 3-5-8 din
surse bibliografice, la subsol, dupa
standarde
e Format electronic
Masa ro- |e Alegerea temei Fata de raport:
tunda generale e Elaborarea conform criteriilor ppt

e Determinarea sar-
cinilor moderatorului
o Identificarea
participantilor si a
sarcinilor acestora

e Proiectarea etape-
lor si stabilirea agen-
dei de lucru

e Realizarea studiu-
lui bibliografic

e Elaborarea cerce-
tarii individuale sau
de grup

e Prezentarea comu-
nicarii

o Analiza, reflectii
critice

e Format electronic

Fata de participare:

e Profunzimea studiului individual
sau de grup

e Prezentarea critica a rezultatelor
prezentate

e Corectitudinea utilizarii termenilor
e Relevanta concluziilor

e Participarea la dezbateri
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PPT

Coperta

Foaia de titlu
Cuprinsul
Termenii-cheie
Introducere: actua-
litatea si importanta
problemei abordate

e Continutul structu-
rat (text, scheme, gra-
fice, tabele, ilustratii)
e Recapitularea prin-
cipalelor idei

e Concluzii

o Recomandari

e Bibliografie

e Reducerea la minimum a numaru-
lui de diapozitive (5-10)

e Concizia expunerii, prezentarea
informativa a textului

e Analiza/prelucrarea datelor

¢ Originalitatea formei de prezentare
(scheme, grafice, tabele, ilustratii)

e Alegerea unui stil de font care sa-i
permita publicului sa citeasca de la
distanta

e Utilizarea unui contrast puternic
intre culoarea fundalului si culoarea
textului

e Verificarea ortografiei si corectitu-
dinii gramaticale

e Diacriticele sunt obligatorii

e Foaie de titlu (dupa standarde)

¢ Bibliografie: 3-5-8, dupa standarde
e Text de comunicare (3-5-8 pagini),
conform cerintelor unei cercetari in-
dividuale

e Format electronic

Eseu

Introducere:

e Prezentarea a cate-
va repere referitoare
la subiect

e Focalizarea asupra
subiectului ce urmea-
74 a fi abordat

e Formularea tezei
(ipotezei)

Continut:

o Sustinerea tezei/
ipotezei prin prezen-
tarea argumentelor de
convingere
Concluzie:

e Sinteza argumen-
tului

e Reformularea tezei
e Propozitiile de final

e Foaie de titlu (dupa standarde)

e Numar de pagini: minimum 2 —
maximum 4: excedentul se depunc-
teaza

e Text cules cu Times New roman,
font 14, 1,5 intre randuri, spatiul —
3cm, 2,5 cm, 2,5 cm, 1,5 cm

e Diacriticele sunt obligatorii

e Bibliografie: minimum 3-5, dupa
standarde

e Referinte din surse bibliografice, la
subsol, dupa standarde

e Format electronic
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GRILE DE EVALUARE PENTRU
LUCRUL INDIVIDUAL AL STUDENTULUI

Cercetare si comunicare individuala, Referat,
Studiu de caz / comparat

Criterii de Foarte bine Bine Satisficator Nej;’::)?r"
evaluare (10-9) (8-7) (6-5) (4-1)
Gradul cores- | Corespunde- | Corespundere | Corespundere| Necores-
punderii te- | re completd | In mare parte partiala pundere
mei cu esenta totald
materialului
cercetirii
Identificarea |Raportul con-| Expunerea Expunerea | Expunerea
si justificarea | tine o analizd | materialului | materialului | nu prezinta
relevantei si | profunda si | contine unele | continein | o succesi-
profunzimii | logica a ma- |inconveniente | mare parte | une logica,
studiului terialului logice si pe | inconvenien- | fiind pre-
alocuri este | te logice, lip- | zentate doar
superficiala sa analizei |informatiile
brute fara
sistemati-
zare
Parcur- Comple- | Completitudi-| Comple- Comple-
gerea si titudinea |nea surselor si| titudinea titudinea
interactiunea | surselor sia | areferintelor | surselor sia |surselor sia
cu o bib- referintelor | bibliografice | referintelor | referintelor
liografie, bibliografice | este suficienta | bibliografice | bibliogra-
prezenta este destul de este partiald, | fice este
referintelor | consistenta lipsesc une- | insufici-
de subsol le surse / entd, lipsa
referinte surselor /
referintelor
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Structurarea | Cercetarea Cercetarea Cercetarea | Cercetarea
materialului, este bine respecta confine erori | nu respec-
analiza / pre- | structura- cerintele de- | de structura ta nicio
lucrarea date- | ta, exista o | scriptive,cu | sirespectd | cerintd de
lor: elabora- | consecutivi- | unele abateri | partial ce- continut
rea / definirea | tate logica, la nivelul rintele de
termenilor; formularea structurii continut
furnizarea explicita si
de explicatii; | stiintificia
indicarea re- | continutului
levantei expli-
catiilor
Identificarea | Procesarea si | Procesarea si | Procesarea si | Procesarea
posibilititilor | analiza teo- | analiza teo- |analiza teore-| si analiza
de aplicare a | reticd, impli- | reticd, impli- | tica, implica- | teoretica,
rezultatelor | carea critica, | carea critica, |rea criticd, in-| implicarea
interpretativa | interpretativa | terpretativa a | critica, in-
a autorului a autorului | autorului este | terpretativa
este foarte | este suficient | superficiald, | a autorului
buna, sunt | de bund, sunt | fara aspecte | este insu-
identificate identificate concrete, ficienta,
posibilitati unele posi- | sunt identi- nu sunt
de aplicare a | bilitati de ficate putine | identificate
rezultatelor aplicare a posibilitati | posibilitati
rezultatelor | de aplicare a | de aplicare
rezultatelor | arezulta-
telor
Respectarea Calitatile | Calitatile fun- | Calitatile fun-| Calitatile
calititile fun- | fundamentale | damentale ale | damentale ale | fundamen-
damentale ale | ale stilului | stilului sunt | stilului sunt tale ale
stilului: conci- | sunt respec- | respectate in | respectate stilului
zZie, claritate, tate mare parte partial nu sunt res-
proprietate; pectate
coerenta; coe-
ziune
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Corespun- Continutul Cerintele Cerintele Cerintele
derea con- corespunde inaintate inaintate inaintate
tinutului rigorilor, sunt respec- | sunt partial nu sunt
rigorilor, sunt respec- | tate In mare respectate | respectate
respectarea tate toate parte, cu
cerintelor cerintele unele abateri
tehnice inaintate nesemnifica-
tive
Relevanta Conclu- Lipsa com- | Concluziile | Concluzi-
concluziilor ziile sunt plexitatiiin | suntsuper- | ile nu sunt
relevante formularea ficiale si elaborate
la subiectul | concluziilor | irelevante
cercetarii
si raspund
obiectivelor
Masa rotunda, Lucrul in grup
Criterii de | Foarte bine Bine Satisfacdtor | Nesatisfacdtor
evaluare (10-9) (8-7) (6-5) (4-1)
Capacititile | Aufostde- | Aufostde- | Aufostde- | Nuau fost
organizato- | monstrate monstrate monstrate | demonstrate
rice capacitati capacitati capacitati capacitati
organizatori- | organizatori- | minimale de | minimale de
ce neordina- ce bune organizare organizare
re, inovative,
creative
Participarea | Participarea |Implicarea in| Implicarea | Prezenta la
la discutii activa, mare parte in | partiald in eveniment
propunerea discutii discutii
solutiilor,
utilizarea
excelenta a
aparatului
categorial
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Expunerea Raportul Expunerea | Expunerea | Lipsa prezen-
logica si contine materialului | nu prezinta tarii
profunzimea | o analizd | contine une- | o succesiune
analizei ma- | profunddsi | leinconve- | logica, iar
terialului | logica a ma- | niente logice | analiza lip-
terialului | si pe alocuri | seste, fiind
este superfi- | prezentate
ciala doar infor-
matiile brute
fara sistema-
tizare
Gradul de | Prezentarea | Prezentarea | Prezentarea | Lipsa argu-
argumentare | argumentatd | in mare parte | argumenta- | mentarii i a
a datelor, | argumentatd | ta partiald | materialelor
materialelor | a datelor, a datelor, audiovizuale,
audiovizuale | materialelor | materialelor | a datelor si de
si de suport audio- audio- suport
vizuale si de | vizuale si de
suport suport
PPT
Criteriide | Foarte bine Bine Satisfacator | Nesatisfacdator
evaluare (10-9) (8-7) (6-5) 4-1)
Abordarea | Narativitate, | Narativitate, | Narativitate, | Narativitate,
tridimensio- |descriptivita- | descriptivita-| descrip- | descriptivitate,
nala: narati- | te, argumen- | te, argumen- | tivitate, argumentare
va, descrip- | tare foarte tare buna |argumentare | insuficientd
tiva si argu- buna partiala
mentativa
Claritatea: Cercetarea | Cercetarea | Cercetarea | Cercetarea nu
o structuri este bine respectd | contine erori| respecta nicio
bine contu- | structuratd, | cerintele de- | de structura cerintd de
rata existd o scriptive, cu | si respecta continut
consecutivi- |unele abateri | partial ce-
tate logica, la nivelul rintele de
formularea structurii continut

explicita si
stiintifica a
continutului
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Interactiunea | Comple- Comple- Comple- | Completitudi-
cu materialul | titudinea titudinea titudinea | nea surselor si
bibliografic | surselor sia | surselor sia | surselor sia | a referintelor
referintelor | referintelor | referintelor | bibliografice
bibliografice | bibliografice | bibliografice | este insufi-
este destul | este sufici- |este partiala, | cienta, lipsa
de consis- enta lipsesc une- surselor /
tenta le surse / referintelor
referinte
Originalitate, | Sunt respec- | Suntres- | Sunt respec- Nu sunt
creativitate, | tate calitatile| pectatein | tate partial respectate
inovatie, coe- | fundamenta- | mare parte calitatile calitatile fun-
renta logica | le ale stilu- calititile |fundamenta- | damentale ale
lui, analiza | fundamenta- | le ale stilu- | stilului, ana-

teoretica, le ale stilu- | lui, analiza | liza teoretica,
implicarea | lui, analiza | teoretica, implicarea
critica, in- teoretica, implicarea | critica, inter-
terpretativa | implicarea | criticd, in- pretativa a
aautorului | criticd, in- | terpretativa | autorului este
este foarte | terpretativd | a autorului | insuficienta
buna a autorului | este super-
este suficient | ficiala, fara
de bund | aspecte con-
crete
Corespunde- | Continutul Cerintele Cerintele | Cerintele ina-
rea rigorilor: | corespunde inaintate inaintate | intate nu sunt
gramatica, rigorilor, | suntrespec- | sunt partial respectate
ortografia, sunt respec- | tate in mare | respectate
aspectul tate toate parte, cu
estetic cerintele | unele abateri
inaintate | nesemnifica-
tive
Relevanta Concluziile | Lipsa com- | Concluziile | Concluziile nu
concluziilor |sunt relevan- | plexitatii in | sunt super- | sunt elaborate
te la subiec- | formularea ficiale si
tul cercetarii | concluziilor | irelevante

si raspund
obiectivelor
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Eseu

Criterii de Foarte bine Bine Satisfacdator | Nesatisfi-
evaluare (10-9) (8-7) (6-5) cdtor (4-1)
Claritate, | Cercetarea este | Cercetarea res-| Cercetarea | Cercetarea
argumentare, | bine structu- | pecta cerintele | contine nu respec-
coerenta ratd, exista o descriptive, erori de ta nicio
logica consecutivitate | cu unele aba- | structurd | cerinta de
logica, formu- | terila nivelul | sirespectd | continut,
larea explicita structurii, partial ce- | argumenta-
si stiintifici a | argumentare | rintele de | re insufici-
continutului, buna continut, enta
argumentare argumenta-
foarte buna re partiala
Interactiunea | Completitudi- | Completitudi- | Comple- Comple-
cu materialul | nea surselor si | nea surselor si | titudinea titudinea
bibliografic | areferintelor | areferintelor |surselorsia| surse-
bibliografice | bibliografice | referintelor | lorsia
este destul de | este suficientd | bibliogra- | referintelor
consistenta fice este | bibliogra-
partiala, fice este
lipsesc une- | insuficien-
le surse / | ta, lipsesc
referinte sursele /
referintele
Originalitate, | Sunt respectate | Sunt respec- Sunt res- Nu sunt
creativitate, | calitatile fun- | tate in mare pectate respectate
inovatie damentale ale | parte calitatile | partial ca- | calitétile
stilului, analiza | fundamentale | litdtile fun- | fundamen-
teoretica, im- ale stilului, damentale tale ale
plicarea critica, | analiza teo- | ale stilului, | stilului,
interpretativa a | retica, impli- analiza analiza
autorului este | carea critica, teoretica, teoretica,
foarte bund | interpretativd a| implicarea | implicarea
autorului este | critica, in- | critica, in-
suficient de | terpretativa | terpretativa
buna a autorului | a autorului
este super- | este insufi-
ficiala, fara cientd
aspecte
concrete
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Corespunde-
rea rigorilor:
gramatica,
ortografia,
aspectul es-
tetic

Continutul
corespunde
rigorilor, sunt
respectate toate
cerintele ina-
intate

Cerintele in-
aintate sunt
respectate Tn
mare parte, cu
unele abateri
nesemnifica-
tive

Cerintele
inaintate
sunt partial
respectate

Cerintele
inaintate
nu sunt res-
pectate
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10.

TEMATICA TEZELOR DE AN

Influenta stilurilor nationale asupra strategiilor de negociere
Impactul specificului national asupra politicii externe a statelor

. Negocierile internationale — mijloc de asigurare a intereselor

nationale

Locul si rolul negocierilor diplomatice 1n stabilirea structuri po-
litice mondiale noi

Reglementarea prin negocieri a diferendelor dintre state
Negocierea — tendintd de dezvoltare a relatiilor interstatale
Diversitatea strategiilor, tacticilor si tehnicilor In negocieri
Resursele interne ale statului — factor in negocierile internatio-
nale

Impactul comunicarii nonverbale Tn negocieri

Rolul fortei in negocierile internationale

TEMATICA TEZELOR DE LICENTA

. Impactul factorului uman si al traditiilor nationale in procesul

organizarii negocierilor internationale: implicatii pentru Repu-
blica Moldova

Rolul negocierilor diplomatice ca mijloc de asigurare a intere-
selor nationale (cazul Republicii Moldova)

. Mijloace politico-diplomatice de reglementare a diferendelor

internationale (cazul conflictului transnistrean)

. Impactul comunicarii asupra desfasurdrii negocierilor

internationale (studiu comparat SUA — Republica Moldova)

. Influenta stilurilor nationale ale UE asupra strategiilor de nego-

ciere (repere pentru Republica Moldova)

Rolul argumentarii ca mijloc de asigurare a intereselor nationale
prin negocieri diplomatice (cazul Republicii Moldova)
Impactul negocierilor diplomatice in procesele de integrare
europeand: implicatii pentru Republica Moldova
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TEMATICA TEZELOR DE MASTERAT

. Negocierea, concilierea si medierea — metode alternative de re-
zolvare a disputelor (cazul conflictului transnistrean)

. Impactul diversitatii culturale asupra mecanismelor strategice de
negociere (studiu comparativ SUA, UE, Republica Moldova)

. Modele si tehnologii de asigurare a intereselor nationale ale
unui stat prin negocieri internationale: implicatii pentru Repu-
blica Moldova

. Rolul negocierilor diplomatice in constituirea securitatii inter-
nationale: implicatii pentru Republica Moldova

. Impactul specificului national asupra politicii externe a statelor
in contextul desfasurarii negocierilor diplomatice (cazul Repu-
blicii Moldova)
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TEMATICI PENTRU LUCRUL INDIVIDUAL

¢ Eseu (activitate individuala)
1. In baza indicatorilor propusi, completarea unui tabel compara-
tiv, stabilirea si argumentarea trasaturilor distinctive ale tipurilor de
negocieri:

Tipul de negociere

Integra- | Distributiva | Rationala
tiva

Obiectivul
Participanti
Comportament
Relatia
presiune/ cedare
Exigenta
Atitudinea fata de acord
Atitudinea fata de solutii
Atitudinea fata de oameni

Atitudinea fata
de diferend

Indicatori

2. Evaluarea stilului personal de negociere in baza clasificarilor
stilurilor de negociere.

+» Cercetare si comunicare individuala (activitate de grup)

1. Constituirea echipei de negociere si realizarea unui raport de
activitate al acesteia in baza unei negocieri concrete.

2. 1In baza ,,cercului argumentirii”, crearea unui sistem de argu-
mentare ale unei negocieri concrete.

3. Evaluarea aspectelor pozitive si negative ale stilurilor perso-
nale de negociere ale liderilor mondiali: experientd pentru Republica
Moldova.

4. Proiectarea raportului dintre strategii, tactici si tehnici in con-
textul negocierilor diplomatice, in baza unor exemple concrete.
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1.

< PPT (activitate individuali/ de grup)

Estimarea procesului de negocieri diplomatice sub influenta

contextelor culturale diferite (in baza unui studiu comparat).

2.

Analiza tipurilor de negocieri si a procesului de mediere in con-

textul conflictului transnistrean.

3.

Elaborarea si argumentarea modalitatilor de abordare a negoci-

erilor internationale 1n functie de model: studiu comparat.

4.

Caracterizarea si propunerea formelor noi in stilul national de

negociere din Republica Moldova.

+ Masai rotunda (activitate de grup)

Tema: MODELAREA UNEI SITUATII DE NEGOCIERE

1.
2.

(PE BAZA UNEI PROBLEME CONCRETE)

Planul de desfiasurare:
Determinarea problemei de negociere.
Alegerea moderatorului.

v Sarcinile moderatorului:

pregatirea locului pentru negociere: alegerea locului, stabilirea

plasamentului la masa tratativelor, fixarea duratei negocierii, amena-
jarea spatiului pentru desfasurarea tratativelor;

prezentarea generald a problemei de negociere;
fixarea legdturilor de comunicatie intre echipe;
elaborarea agendei de lucru;

elaborarea proiectului de acord;

invitarea presei si asigurarea comunicarii neformale.

. Fixarea marimii si structurii echipei (4-8 persoane).
. Fixarea rolurilor in echipad: numirea conducatorului si a mem-

brilor echipei.

5.

Fixarea atributiilor sefului si ale membrilor.

6. Fixarea unei parti terte pentru apelarea la aceasta in caz de ne-
cesitate.
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. Numirea unor observatori.

. Elaborarea mandatului de negociere.
Elementele mandatului:

definirea obiectului;

- informatii esentiale asupra contextului;

- obiectivele maxime, minime;

- componenta echipei, numele conducatorului;
delimitarea sarcinilor membrilor;

elementele de organizare: locul, durata.
Negocierea se va desfasura conform etapelor:
Pregatirea negocierii va cuprinde:
colectarea informatiei,

- diagnosticarea situatiei in domeniu;

- stabilirea obiectivelor;

- elaborarea unui plan realist de desfasurare a negocierii;

- stabilirea strategiilor, tacticilor si tehnicilor de negociere;

- pregatirea strategica: schitarea unor scenarii si solutii de rezer-
va, pregatirea concesiilor, pregatirea argumentelor proprii, contraar-
gumentelor posibile.

v’ Negocierea propriu—zisa va cuprinde:

< %0 =

AN

- Deschiderea — prezentarea echipelor, confruntarea agendelor
partilor, definirea obiectivelor, stabilirea regulamentului, stabilirea
subiectelor si timpul derularii negocierilor;

- Dezbaterile — examinarea fiecarui subiect conform agendei de
negociere;

- Consolidarea — elaborarea unor decizii;

- Finalizarea — acceptarea acordurilor, semnarea documentelor.

v' Postnegocierea — evitarea erorilor spre finalul negocierilor.
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SUBIECTE PENTRU EVALUARE FINALA

1. Obiectul de studiu, istoriografia si bazele teoretico-conceptuale
ale negocierilor diplomatice

2. Trasaturile caracteristice ale negocierilor diplomatice
Metodologia cercetarii negocierilor diplomatice
Criteriile de clasificare a negocierilor
Functiile negocierilor diplomatice
Componentele procesului de negociere diplomatica
Principiile de negociere

PN kW

Aspectele-cheie ale managementului negociatorilor

9. Rolurile din echipa si exigentele fatd de negociatori

10. Formarea si organizarea echipei in procesul negocierilor diplo-
matice

11. Elementele constitutive ale mandatului de negociere

12. Obligatiunile profesionale ale liderului si ale negociatorilor

13. Etapele si mecanismele procesului de negociere

14. Rundele procesului de negocieri diplomatice

15. Stilurile de negociere

16. Variantele de plasament la masa negocierilor diplomatice

17. Notiunile de argument si argumentare, capcanele logice in pro-
cesul argumentarii

18. Structura si criteriile argumentului, tipurile si principiile argu-
mentdrii, pasii urmati intr-o contraargumentare

19. Metodele si prescriptiile unei argumentari eficiente in contex-
tul negocierilor diplomatice

20. Notiunea si esenta strategiei, tacticii si tehnicii si particularitatile
aplicarii lor In negocierile diplomatice

21. Criteriile de clasificare si tipurile fundamentale de strategii,
tactici si tehnici de negociere

22.Esenta dosarelor de negociere si importanta informatiei in or-
ganizarea negocierilor diplomatice

212



23. Notiunea, functiile si elementele comunicarii

24. Specificul stilurilor de comunicare si influenta acestora asupra
negocierilor diplomatice

25.Formele comunicarii, particularitatile lor in contextul negoci-
erilor diplomatice

26. Imaginea negociatorului ideal (in baza a 2-3 exemple concrete
de personalitéti cu renume in domeniu)

27. Nivelurile de definire a stilurilor de negociere, modurile de ne-
gociere in functie de cultura

28. Notiunea si caracteristicile stilului national de negociere

29. Particularitatile interculturale in comunicarea verbala si non-
verbala

30. Stilurile nationale in diferite state

31. Notiunea si particularitatile medierii, medierii internationale si
ale mediatorului

32. Etapele si tehnicile de mediere si particularitatile profesionale
in contextul medierii internationale

33. Asemandrile si deosebirile dintre etapele si tehnicile de negoci-
ere si mediere a conflictelor internationale
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EXEMPLE DE TESTE SUMATIVE DE EVALUARE

UNIVERSITATEA DE STAT DIN MOLDOVA
FACULTATEA DE RELATII INTERNATIONALE, STIINTE
POLITICE SI ADMINISTRATIVE
DEPARTAMENTUL RELATII INTERNATIONALE

,, APROB”

TEST nr.
Pentru examen in scris la disciplina Teoria negocierilor diploma-
tice
Specialitatea Relatii Internationale, Anul __ , Grupa
Subiectul I. introducere in obiectul de studiu si caracteristica

generali a negocierilor diplomatice
1.1. Definiti obiectul de studiu si relatati despre trasaturile caracte-

ristice ale negocierilor diplomatice. (3 pct.)

1.2. Stabiliti (intr-un tabel comparativ) criteriile de clasificare si
analizati tipurile fundamentale de negocieri. (5 pct.)

1.3. Proiectati componentele procesului de negociere diploma-
tica (in baza unui exemplu concret) si evaluati importanta acestora.
(7 pct.)

Subiectul I1. Stilurile nationale si diferentele de culturi in ne-

gocierile diplomatice
2.1. Identificati caracteristicile stilului national de negociere.

Descrieti particularitatile interculturale in comunicarea verbala si non-
verbala. (3 pct.)

2.2. Comparati schematic si analizati stilurile nationale de negoci-
ere american, rus si japonez. (3 pct.)

2.3. Proiectati particularitatile stilului national european de nego-
ciere si evaluati impactul acestuia asupra comunicarii diplomatice a
statelor. (7 pct.)
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Barem de evaluare

10 9 8 7 6 5 4 3 2
30-29 28-26 | 25-19 | 18-12| 11-9 | 8-6 | 54 3-2 1-0

2

” Examinator:

UNIVERSITATEA DE STAT DIN MOLDOVA
FACULTATEA DE RELATII INTERNATIONALE, STIINTE
POLITICE SI ADMINISTRATIVE
DEPARTAMENTUL RELATII INTERNATIONALE

,»APROB”

TEST nr.

Pentru examen in scris la disciplina Teoria negocierilor diploma-
tice

Specialitatea Relatii Internationale, Anul __, Grupa

Subiectul 1. Organizarea si pregitirea negocierilor diploma-
tice_

1.1. Reproduceti tipologia stilurilor de negociere si identificati
principiile de negociere. (3 pct.)

1.2. Stabiliti schematic tipurile de plasament la masa negocierilor
diplomatice si demonstrati comparativ caracteristicile si esenta aces-
tora. (5 pct.)

1.3. Proiectati liniile directoare ale alegerii deciziilor strategice si
formulati actiunile pregatitoare in conducerea negocierilor diplomati-
ce. (7 pct.)

Subiectul I1. Medierea in solutionarea alternativi a conflictelor
internationale

2.1. Formulati definitia si descrieti particularitatile medierii, medi-
erii internationale si ale mediatorului. (3 pct.)
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2.2. Stabiliti (intr-un tabel) asemanarile si deosebirile dintre eta-
pele si tehnicile de negociere i mediere a conflictelor internationale.

(5 pct)

2.3. Formulati un proiect de mediere (in baza unui exemplu con-
cret) ca mijloc de solutionare alternativa a conflictelor internationale.

(7 pct.)

Barem de evaluare

10 9 8 7 6 5 4 3 2
30-29 28-26 | 25-19 | 18-12 | 11-9 8-6 5-4 3-2 1-0
D Examinator:
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