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The present research represents a form of initiation of a dialogue between the
components of negotiation process and the process of peaceful resolution of
international disputes. Surely it is important to mention that it is for the first time
when it was built a direct link between such issues as strategies, techniques, tactics
and diplomatic negotiations on the international arena. In order to be able to develop
new models and new forms of resolutions of different conflicts both at the local and
global level it is important to take a new approach which directly concerns all the
aspects and components of diplomatic negotiations and which will represent a single
subject. At the theoretic-practical level we can specify that once this research treats a
combination of several elements , we can use it as a benchmark for those tensioned
moments which concerns the process of resolution of transnistrian conflict as a
formula of initiation for certain stages as well as new levels of analysis.

Pornind de la ideea cd pentru a studia un fenomen este necesar sa-i
cunosti partile, atunci cu sigurantd putem mentiona faptul ca aspectelor
conflictelor internationale le sunt specifice strategiile, tehnicile, tacticile de
solutionare si insasi negocierea ca obiect de dialog. Primul instrument care a
aparut ca forma de aplanare, solutionare a conflictelor si care pe parcurs a
suferit doar unele mici modificari, In esenta stabilindu-se aceleasi aspecte,
ramane a fi negocierea. Lumea contemporand a negocierilor a cunoscut si
cunoaste atdt modificari esentiale ca context, cat si ramasite ale trecutului
mult prea bulversat de rizboaie, conflicte, rascoale etc.

Analizand problema respectiva, este necesar de cercetat unele aspectele
conceptuale, pentru a evidentia importanta acestora in contextul propriu-zis al
negocierilor diplomatice. in acest sens, B. Scott caracterizeaza strategia in
procesul negocierii ca ansamblul deciziilor pe care le ia negociatorul in
momentul in care 1si doreste sa atinga obiectivele propuse, influentand direct
asupra partenerilor implicati in dialog [1, p.46].

Odatd ce am analizat conceptual notiunea de strategie, trebuie sa
purcedem la analiza detaliilor care construiesc negocierile diplomatice, si
anume in acest moment vom incerca sd definim tehnicile ca element-cheie.
P.Hopmann ne aduce la cunostinta ca ,.tehnicile nu reprezintd altceva decat
un instrument practic realizat de catre negociator prin anumite forme si
procedee, de atingere prin tactici a anumitor scopuri” [2, p.216]. Observdm
gradul de corelatie dintre tehnici si tactici In acest sens, evidentiind intr-0
oarecare masurd nivelul prin care o parte o poate influenta direct pe cealalta.
Tot acest autor mentioneaza faptul ca tehnicile pot fi folosite atat in scopuri
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constructive, de realizare a obiectivelor, cat si Tn mod distructiv, de a Inceta
negocierile, sau de a le diminua.

Totusi, ca ultima faza prin care se realizeaza un proces de negociere sau
altul ramane a fi folosirea corecta a tacticilor. Acestea de fapt reprezentand
pentru multi autori succesul corect modelat intre participanti, deoarece de aici
pornesc situatiile in care un individ va asculta alt individ, un stat va veni la
masa de negociere cu alt stat. Totodata, nu trebuie sd trecem cu vederea
faptul ca calitatea procesului de negociere porneste de la corelatia tactica —
tehnica— strategie. Tactica reprezintd pentru autorul M. Malita elementul-
cheie, flexibil expus in orice situatie, pentru ca la momentul in care
negociatorii necesitd doza necesard de transformare, sa o rasfranga asupra
acesteia [3, p.162]. De fapt aceastd transformare sau flexibilitate este in
folosul negociatorului, pentru a-si desavarsi planul, calea prin care isi doreste
infaptuirea interesului.

Modelele de strategii si tipurile de mecanisme tehnico-tactice, folosite in
procesul negocierii, la etapa actuald, combina un areal reprezentat de mai
multi factori, diversitatea lor neavand limite [4, p.57]. Nu este clar expus un
etalon, un model pentru strategia de negociere, sau pentru aceste mecanisme
tehnico-tactice, astfel fiecare din partea participanta la procesul de negociere
isi poate modifica viziunile, ideile, convingerile, multilateralitatea activitatii
date. In acest sens, cu siguranti, putem mentiona faptul ci pentru a distinge
mai bine §i pentru a coordona corect semnificacitatea acestor pozitii, trebuie
sa identificam pentru fiecare in parte rolul si locul in procesul sus-mentionat
de negociere.

in aceastd ordine de idei, cel mai simplu si elocvent moment rimane acel
de pe urma caruia am realiza ca negocierea de fapt este un obiect inexistent,
dacd nu isi are in preajma strategiile, mecanismele, tehnicile, tacticile cu care
opereaza pentru aprobarea unor avantaje de lungd duratd. Toate acestea per
ansamblu determind in mare parte atdt cursul veridic al istoriei, cat si
complexitatea acesteia in diversele spatii. Putem mentiona faptul ca
negocierile diplomatice reprezintd cel mai pagnic si pozitiv model de folosire
a strategiilor si mecanismelor in lumea disputelor si contradictiilor dintre
state, dintre parti. La acest capitol putem specifica cadrul de negocieri
folosite in solutionarea conflictului transnistrean.

De fapt, conflictul transnistrean reprezinta un focar de intrebari si obiectii,
o totalitate de divergente si dispute atdt la nivel politic, cat si social. Este
important de mentionat ca negocierile propriu-zise asupra acestui subiect apar
cu mult mai Tnainte de ciocnirile armate din 1992. De la bun inceput putem
specifica cd multimea de idei si propuneri, mecanisme, cum ar fi: Planul
Primakov, Planul Kozak, Planul Belkovski, Planul Poroscenko/luscenco,
Strategia ,,3D” la adresa rezolvérii acestei probleme, au avut mai multe
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puncte de interese, au fost implicate direct mai multe parti, care isi doreau
elaborarea unui curs 1n propriul avantaj.

La moment, totalitatea de strategii, mecanisme, tehnici, tactici folosite in
procesul de negociere, cat de bine puse la punct nu ar fi, cat de pronuntate din
perspectiva aplicabilitatii nu s-ar realiza, sunt influentate de foarte multi
subiecti. Societate ramane cu un conflict ,.Inghetat”, cu o dezmembrare a
viziunilor, cu un areal sporit i extremitizat al stereotipurilor.

Rolul si eficienta negocierii se analizeaza doar prin cazuri concrete, de
aceea conflictul transnistrean evidentiaza principalele aspecte ale acesteia.
Totodata, s-a demonstrat incd odata interesul geopolitic major al Federatiei
Ruse in regiune, fapt pentru care continua sa-si mentina trupele militare pe
teritoriul Republicii Moldova, incalcand grav prevederile din Constitutia RM,
aducand prejudicii considerabile integritatii teritoriale a Moldovei.

Analiza strategiilor si mecanismelor tehnico-tactice permite modelarea
acelui areal de cunostinte propuse pentru elaborarea unor noi modele si
forme. De aici putem remarca céteva principii valabile atat pentru spatiul de
negociere national, cat si international:

e procesul propriu-zis de negocieri trebuie sa se bazeze si sa se axeze pe
respectul neconditionat pentru integritatea teritoriala, independentd si
suveranitate;

e metodele, tehnicile, tacticile folosite in procesul de reglementare
pasnica trebuie sa fie scoase din sfera nemijlocita a politicii si diplomatiei si
sd fie dominate de un lucru realist si pragmatic;

e formarea sistemului de abordare in rezolvarea conflictelor politice,
teritoriale i internationale trebuie sa reiasa la maxim din specificul evidentei
si dinamicii sistemului international contemporan;

e concentrarea asupra esentei negocierilor §i nu asupra formei lor,
negocieri la care isi exprima pozitiile nu doar cei mai emotivi reprezentanti ai
partilor, dar si cei care au pozitii clare si bine argumentate.

Aceste si alte realizari la subiectul dat vor permite stabilirea acelei
interconexiuni dintre pragul teoretic si aplicativ la realizarea strategiilor si
mecanismelor prin negociere.
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