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Intr-o societate in care relatiile personale si profesionale se desfisoara contra
cronometru, aparitia conflictelor devine o realitate. Din cauza ritmului alert al modului
de interactiune, persoanele nu pot detine intotdeauna controlul asupra procesului de
relationare si de cele mai multe ori exista riscul aparitiei unor situatii conflictuale in
care rezultatul numai este cel asteptat. Medierea este un proces in care pariile aflate
in conflict isi exprima dorintele, nevoile, aspiratiile, asteptarile si interesele, totodata
“reprezinta o modalitate de solutionare a conflictului dintre parti pe cale amiabila cu
ajutorul unei terte persoane.”.Medierea este un domeniu in expansiune la nivel
global.

Medierea presupune o0 negociere, o apropiere intre oameni. Conflictele sunt
parte a vietii. Totul este sa stim sa le gestionam. Uneori, partile incearca sa rezolve
amiabil disputa, pe baza intereselor lor si nu in baza legii, urmarind sa obtina fiecare
o solutie multumitoare — partile negociaza. De multe ori, insa, partile implicate nu pot
negocia singure. in acest caz, se apeleaza la o a treia parte neutrd - mediatorul.
Partile in disputa pot apela la instanta de judecata, unde, pe baza legii, se da o
solutie in urma careia o parte pierde si cealalta castiga. Partile au si o alternativa —
sa rezolve disputa pe cale amiabila, prin mediere, unde solutionarea se bazeaza pe
interesele partilor, ca si in negociere.

Medierea este o negociere asistata. Medierea este voluntara - numai partile
decid daca doresc sa parcurga procedura de mediere. Mediatorul - este ales de catre
parti, este neutru si impartial, nu da solutii. Mediatorul ajuta pariile sa gaseasca
solutia pe baza intereselor lor si sa ajunga la un acord reciproc acceptat. Rezultatul
rezolvarii disputelor prin mediere este o0 solutie castig-castig, muliumitoare pentru
parti.

Medierea este o modalitate amiabila de solutionare a disputelor, alternativa la
modalitatea de solutionare pe calea instantei de judecata.

Tipuri dispute care pot fi solutionate prin mediere:

Rezolvarea clasica a conflictelor presupune incredintarea acestora organelor
justitiei si solutionarea conflictului pe principiul castig-pierdere (invingator-invins).
Aceasta solutie nu raspunde totusi diversitatii conflictelor pe care societatea actuala
le cunoaste, in principal din cauza diversificarii relatiilor sociale si economice.

Solutionarea conflictelor prin mediere poate fi utilizata cu succes in conflicte de
familie, divorturi, conflicte colective de munca, succesiuni, coproprietate, contracte,
conflicte intre elevi etc., aducand un raspuns mai adecvat partilor implicate in conflict
prin punerea accentului pe interesele aflate in joc. Daca in procedura clasica de
rezolvare a conflictelor accentul este pus in principal pe aspectele juridice ale
litigiului, medierea urmareste, in acord cu legislatia in vigoare, gasirea unei solutji
convenabile si realiste pentru ambele parti aflate in conflict.

43 Legea nr. 192 din 16 mai 2006 privind medierea sl organizarea profesiei de mediator din Romania.



Fiecare dintre noi a fost la un moment dat in viata un negociator. Negocierea
este o retaliate cu care ne confruntam zilnic, incercand sa cadem de acord cu o alta
persoana. Ca persoane, negociem in fiecare clipa a vietii, fie pentru liniste, pentru
viata personala, fie pentru bunastare. Negocierea isi are originea in cele dintai
civilizatii ale istoriei umanitatii si, de la o epoca la alta, a cunoscut transformari in
functie de cadrul juridic, obiceiurile de cumparare, practicile de plata si acordurile
internationale.

Negocierea face parte integrantd din viata cotidiana in toate culturile si
civilizatile din lume. Daca ne analizam existenta zilnica, avem surpriza sa
descoperim multe negocieri pe care le realizam fara a fi intotdeauna constienti de
acest lucru.

Modul in care vedem solutia, ,oponentii” si rezultatul pe care dorim sa-I obtinem
face diferenta intre mediocritate si performanta de varf in negociere.

Negocierea reprezinta o forma importanta de interactiune sociala. Ea apare ori
de cate ori exista un conflict intre doua sau mai multe parti care nu doresc sa recurga
la o confruntare violenta. Partea este o persoana sau un grup de persoane cu
interese comune ce actioneaza in concordanta cu preferintele ei. Negocierea
presupune comunicare intre parti cu scopul de a apropia optiunile diferite ori opuse.
in literatura de specialitate au fost identificate cinci trasaturi esentiale ale situatiilor de
negociere:

1. Exista doua sau mai multe parii cu interese divergente;

2. Partile pot comunica;

3. Compromisul este posibil;

4. Fiecare parte poate face oferte provizorii;

5. Ofertele provizorii nu stabilesc rezultatul final pana ce una din oferte nu este
acceptata de toate partile. De obicei, exista mai multe acorduri posibile, care satisfac
in proportii diferite interesele partilor. Rezultatul negocierii statueaza o situatie mai
acceptabila pentru fiecare parte decat daca nu s-ar fi ajuns la un acord.

Definitii ale conceptului de negociere

Conceptul de negociere este un mod de a géndi, o atitudine, un comportament,
o stiinta, o filozofie.

“Totul este negociabil” constituie o maxima unanim acceptata, la fel ca si
afirmatia: “Niciodata nu primesti ceea ce meriti, primesti ce negociezi”.

in literatura de specialitate gasim o serie de definitii ale negocierii. In general,
acestea se refera la:

a) un ansamblu de tehnici utilizate de catre cel putin doi parteneri pentru a
ajunge la un consens;

b) un dialog intre doi sau mai multi parteneri in scopul atingerii unui punct de
vedere comun asupra unei probleme aflate in discutie;

c) suma discutiilor purtate intre doi sau mai multi parteneri in legatura cu un
deziderat economic comun, cum ar fi; tranzactile comerciale, cooperarea
economica, acordarea reciproca de facilitati fiscale sau comerciale, aderarea la
diferite institutii sau organizatii etc.

d) o forma de colaborare intre doua sau mai multe parti, in scopul ajungerii la 0
intelegere care poate fi consemnata intr-un tratat, acord etc.

e) un proces competitiv desfasurat pe baza dialogului participantilor la
negociere, in scopul realizarii unei intelegeri conform intereselor comune ale partilor.

Notiunile de baza specifice procesului de negociere:

« Interesul reprezinta manifestarea unor trebuinte.



Tipurile de interese sunt:

a) comune, adica acele interese care sunt manifestate de ambele parti,
existenta lor facand posibila negocierea;

b) specifice — apartin doar uneia dintre parti si nu apartin celeilalte;

C) negociabile — au la baza caracteristici economice, politice etc. fie ale
organizatiei, fie ale individului, ce apartin diferitelor medii socio-culturale;

d) reale — urmeaza a fi armonizate in timpul tratativelor si difera de interesele
declarate in faza initiala de negociere.

- Strategia de negociere reprezinta ansamblul deciziilor directionate care
urmeaza a fi luate in scopul atingerii obiectivelor {inta, intr-un spatiu vectorial
multidimensional (tehnic, economic, institutional, ecologic, social, politic,
cultural etc.).

» Pozitia de negociere reprezintda suma tuturor intereselor fiecarei parii.
Pozitia declarata inifial — este caracterizata prin declararea anumitor interese
in scopul crearii unui spatiu de negociere dorit (mai mare sau mai mic).

» Spatiul de negociere — este obtinut prin exagerarea constienta a
propriilor interese

» Plaja de negociere — este zona delimitata de obiectivele maximale si
minimale ale negocierii si difera de la un partener la altul.

e Zona de interes comun reprezinta zona de intersectie a celor doua
plaje de negociere

- Puterea de negociere — reprezinta totalitatea mijloacelor pe care
negociatorul le poate utiliza pentru a obtine rezultate cat mai apropiate de
interesele reale, de pozitia reala de negociere.

Factorii de influentare ai puterii de negociere sunt:

- raportul cerere — ofert3;

* marimea partenerilor de negociere;

 puterea economica a partilor;

= gradul de cunoastere a pietei;

« viteza si capacitatea de reactie a partilor;

- existenta aliatilor strategici si de conjunctura;

= experienta si personalitatea negociatorului;

 capabilitatea de a risca.

in managementul strategic interesul trebuie privit pe termen mediu si lung, in
timp ce interesul pe termen scurt poate genera o componenta negativa de imagine.

Modele structurale ale procesului de negociere

Potrivit opiniei unor autori, exista cateva modele structurale ale procesului de
negociere. Astfel, conform Iui Mircea Malita, cele trei faze ale procesului de
negociere sunt:

1. Prenegocierea sau faza de pregatire a negocierii. In aceastd etapd sunt
concepute dosarele de negociere pe baza analizei sistematice a informatiilor
posibile.

2. Negocierea propriu-zisa care se refera la forma si fondul intelegerii, la
abordarea in detaliu a unor probleme speciale pe baza unor argumente si contra-
argumente, a unor concesii reciproce si a textului final al contractului.

3. Postnegocierea poate fi cea mai importanta faza, intrucat se refera la
indeplinirea tuturor clauzelor intelegerii.



G. Kennedy a identificat patru faze principale, si anume: pregatirea, dezbaterea,
propunerea si tranzactia.

Propunerea se regaseste in cadrul plajelor de negociere si este acceptata
numai daca se afla in zona interesului comun. Atat conditia cat si oferta trebuie sa fie
vag formulate pentru a se mentine in continuare spatiul de manevra. De regula, o
propunere alcatuita numai dintr-o oferta este echivalenta cu o concesie unilaterala si,
probabil va determina cereri suplimentare, in timp ce o propunere alcatuitda numai
dintr-o cerere poate fi privita ca ofensa adusa celeilalte parti, datoritd absentei
oricarei compensatii. Tranzactia exprima fara echivoc clauzele din contractul final.

Alti autori au propus mai degraba un algoritm care cuprinde urmatorii pasi:
culegerea informatiilor, analiza situatiei, evaluarea puterii de negociere, stabilirea
obiectivelor, dezvoltarea strategiei, anticiparea necesitatilor partenerului, deschiderea
discutiilor, dialogul, adaptarea obiectivelor, jocuri tactice, identificarea zonei de
interes comun, incheierea negocierii, elaborarea documentelor.

Alternative la un proces de negociere

Nu intotdeauna un conflict sau o criza pot fi solutionate cu ajutorul negocierii.
Alternativele posibile sunt:

1. Persuasiunea — (de exemplu, “serviciile noastre sunt cele mai bune, totusi”);

2. Concesia — (O.K. Vom reduce preturile pentru dumneavoastra cu 10%);

3. Constrangerea (“Ori satisfaceti cererea noastra, ori renuntam?”);

4. Rezolvarea in comun a problemelor, (instructiunile pot fi acceptate in
schimbul unor recompense);

5. Arbitrajul (optiune nepopulara intrucat reduce puterea de negociere a partilor
si rezultatul poate fi total opusa realitatii).

Conventii specifice unei negocieri

Deoarece procesul de negociere este dinamic si nu contine un set de
reglementari standard in domeniu, a aparut necesitatea de a suplini acest neajuns.
Acest proces nu seamana, de exemplu, cu un joc sportiv care dispune de un
regulament de desfasurare a lui, iar participantii sunt sanctionati de un arbitru in
cazul nerespectarii regulilor. Conventiile in cadrul negocierilor au aparut prin urmare
dintr-o necesitate, si anume, aceea de a crea un cadru favorabil tuturor participantilor
la un astfel de proces, pe baza unui set de norme acceptate de comun acord.

Domeniile abordate in astfel de conventii difera de la caz la caz, dar sunt avute
in vedere, de regula, aspecte care privesc:

- modul de desfagurare a negocierilor;

- gestionarea timpului in procesul de negociere;

- interventiile participantilor la negociere.

Cerinta stabilirii unor astfel de conventii a rezultat indeosebi din procesul
negocierilor de tip intercultural in care se poate ajunge la situatii critice ca urmare a
diferentelor de comportament sau de perceptie.

Rolul acestor conventii este, prin urmare, de a incerca sa netezeasca
asperitatile ce ar putea sa apara in procesul de negociere, de a asigura premisele
pentru o comunicare eficienta. Acesta este de fapt si unul dintre principalele motive
pentru care toate aceste conventii au un caracter informal, de exemplu:

= cele mai multe negocieri sunt dinamice atat ca timp céat si spatiu, dar mai ales

al avantajelor;

- flexibilitatea ambelor parti presupune acceptarea schimbarii ca normala a

procesului de negociere;



» fara minciuni deliberate;

- fiecare parte ar trebui sa accepte progresul;

» respectarea intelegerilor, mai ales la semnarea / finalizarea contractului - "Ce
tie nu-ti place, altuia nu-i face".

Consecventa in cadrul unui proces de negociere creeaza incredere si ulterior
credibilitatea negociatorului. Una din solutiile ce subliniaza consecventa partenerilor
se recomanda a fi utilizarea unei table cu foi volante (flip chart): practic, in tot timpul
negocierii, In campul visual comun se vor afla intelegerile, acordurile specifice unui
proces dinamic chiar conventjii. Concluzia decurge in mod normal: nu se dezmint
lucrurile acceptate deja.

Tipuri de conventii utilizate in negociere:

» “Informatia informald” nu trebuie expusa intr-o “forma formala”.

in procesul de negociere nu se folosesc expresii de genul “am auzit ca pretul
cel mai scazut este de ...”, deoarece utilizarea unor astfel de formulari denota fie
lipsa de respect fata de interlocutor, fie amatorismul in domeniul negocierii.

» "Permiteti invinsului sa fie demn". Retragerea in finalul negocierii trebuie sa
fie demna, dar mai ales daca noi suntem cei victoriosi avem obligatia morala
de ac crea conditii si a manifesta comportamente care sa favorizeze afisarea
vizibila a demnitatii partenerului nostru.

Experienta a demonstrat ca este una dintre modalitatile eficace de a nu il
transforma in dugsman pe cel "invins", dar mai ales de a asigura continuitatea relatjilor
in viitor: cu alte cuvinte lasam "usa deschisa", deoarece "roata vietii se invarteste";

Desigur ca se poate proceda si invers, dar avantajele vor fi doar pe termen
scurt, iar pe termen mediu si lung vom avea numai de pierdut, deoarece ii producem
celui in cauza frustrari care se pot rasfrange negativ asupra activitatii noastre
viitoare.

« "Fara trucuri la contractul final" sau, altfel spus, “Ce tie nu-ti place altuia nu-i

face”, reprezinta o alta conventie importanta.

Utilizarea unor astfel de trucuri poate avea efecte pozitive numai spatial pe
anumite piete sau in anumite locuri, si/sau pe termen scurt; cu alte cuvinte, s-ar
putea sa nu mai ai posibilitatea sa le folosesti si a doua oara, deoarece reputatia,
credibilitatea si imaginea ta vor avea serios de suferit, astfel incat sa nu mai fii
acceptat la viitoare negocieri sau sa {i se inchida usa “elegant” atunci cand vrei sa
faci o oferta.

« O alta conventie este urmatoarea: "contractul trebuie implementat in forma

acceptata".

Rolul negociatorului sef nu s-a incheiat imediat dupa semnarea contractului, ci
continua, indiferent daca el raspunde sau nu de punerea in practica a clauzelor
contractuale;

Este inainte de toate o problema de etica profesionala, dar si o moralitate
eficienta pentru bunul negociator de a-si castiga si mentine credibilitatea fata de
parteneri, conditie atat de necesara pentru a avea succes in acest domeniu.

in mod practic, dacd se constatd disfunctii in derularea contractului exista
obligatia morala de a comunica acest lucru si celui cu care s-a negociat acel
contract. Daca imaginea organizatiei pe care reprezentata la negocieri devine
puternic negativa, bunului negociator nu ii mai ramane decat sa isi salveze propria
imagine, tocmai pentru a-si conserva credibilitatea in timp si spatiu.



Procesul de negociere este condus in timp si spatiu si se bazeaza pe
credibilitatea negociatorului dar gi a organizatiei reprezentate iar negocierea este si
ea o problema de imagine.

Nimeni nu poate acoperi toate conflictele din societate, iar odata cu evolutia
societatii evolueaza si conflictele. Avand in vedere tema pe care am ales sa o
analizez, am ales sa prezint despre un conflict juridic aflat Tn lucru in cabinetul de
avocatura in care imi desfagor activitatea. Conflictul este intre doua societati
comerciale, societatea Universal Premium S.A (A), cu sediul in Bucuresti, Str.
Dornei, nr. 127, sector 1 si societatea S.C. COMPORSA (B), cu sediul in
Dumbravita, Str. Soarelui nr 33 Timis.

Partile conflictului sunt doua societati comerciale, societatea A cu sediul in
Bucuresti si societatea B cu sediul in Timisoara. Pentru declansarea conflictului
trebuie realizata acea masa critica, de unde se incepe cu problema, deoarece fara
problema nu poate exista conflict. Obiectul conflictului este modul de executare a
unui contract existent dintre cele doua parti.

Partile au incheiat un contract comercial, cu durata de 6 luni, prin care
societatea A, cu sediul in Bucuresti, a inchiriat de la societatea B, cu sediul in
Timisoara, un utilaj industrial in vederea exploatarii acestuia de catre in societatea A
in activitatea ei economica. Pe parcursul derularii contractului, partile sustin ca au
intervenit disfunctionalitati in ceea ce priveste executarea lui, dupa cum urmeaza:

- societatea B sustine ca societatea A nu si-a executat obligatiile contractuale si
nu a achitat la termenul si conditiile prevazute in contract sumele de bani ce
reprezentau chiria pentru utilajul industrial ce face obiectul contractului;

- societatea A sustine ca utilajul incheiat nu a functionat corespunzator inca de
la Tnceputul derularii contractului si ca acest fapt i-a provocat importante
prejudicii de ordin financiar.

Locatorul, societatea B, si-a dovedit reaua-credinfa prin neindeplinirea
obligatiilor contractuale, in sensul ca instalatia industriala inchiriata nu a functionat
inca de la predarea echipamentului, astfel incat cauzele de nefunctionalitate se
datoreaza exclusiv societatii B, iar mai mult decat atat aceasta din urma societate a
ridicat instalatia industriala inchiriata fara a avea din partea societatii A acordul
expres in acest sens, producand acesteia o paguba care constd nu numai in
damnum emergens (paguba efectiva), ci si in lucrum cesans (beneficiu nerealizat)
tinand cont de comenzile pe care societatea A nu le-a mai putut onora.

Urmare a imposibilitati de onorare a comenzilor primite, societatea A a
convocat societatea B la conciliere, pentru a solutiona pe cale amiabila situatia
litigioasa aparuta, Tnsa aceasta din urma nu a dat curs invitatiei.

La expirarea duratei contractului, societatea B a ridicat utilajul industrial de la
sediul societatii A incheind un proces verbal cu acest prilej si semnat si de
reprezentantii celeilalte societati. A urmat apoi o perioada de corespondenta intre
cele doua parti prin care acestea fisi imputau reciproc nerespectarea clauzelor
contractuale, dupa care societatea A a formulat o cerere de chemare in judecata
adresata Tribunalului Timig, Sectia Comerciala prin care solicita instantei sa oblige
societatea B sa achite cu titlu de despagubiri suma de 50 000 de euro, suma care
reprezenta daunele create de catre societatea a prin blocarea activitatii societatii A,
cauzate de:

- neindeplinirea de catre societatea B a obligatiilor contractului de inchiriere a

instalatie in ceea ce priveste nefunctionalitatea instalatiei industriale, care
face obiectul contractului mai sus-amintit, care se datoreaza societatii A,



astfel incat subscrisei i s-au cauzat pierderi pecuniare semnificative,
iar activitatea societatii noastre a fost afectatda in mod determinant ca
urmare a neideplinirii  obligatilor  contractuale, care ii incumbau
societatii A prin contractul de inchiriere a instalatie industriale

oprirea intempestiva de catre societatea B a instalatiei industriale, care
face obiectul contractului de inchiriere

ridicarea acestei instalatii fara acordul subscrisei cu incalcarea
obligatiilor contractuale si ale normei generale, sabotand astfel activitatea
subscrisei;

precum gi obligarea societatii A la plata cheltuielilor de judecata
ocazionate de prezentul litigiu.

Ca in orice conflict aflat in desfasurare, si acesta a parcurs mai multe etape.

E greu
propria

de stabilit o regularitate in desfagurarea conflictelor, fiecare avéand
durata si propria evolutie, totusi in cazul meu am putut distinge in

desfasurarea
conflictului urmatoarele etape:

1.

de

etapa de preconflict - in cazul de fata aceasta etapa a fost reprezentata
de perioada executarii contractului, cand ambele parti prin actiunile lor, au
dato

interpretare  si  executare diferita angajamentelor

contractate.

. etapa declansarii conflictului — mobilul conflictului este greu de

identificat, fiecare parte invocand un alt mobil. Societatea B sustine
ca mobilul

conflictului 1l sustine neplata chiriei pentru utilajul ce face obiectul
contractului

dintre cele doua parti de catre societatea A. Aceasta din urma, la randul
sau sustine ca mobilul conflictului il sustine predarea utilajului industrial
inchiriat in stare de nefunctionare.

. punctul maxim al conflictului este dat de initierea actiunii in instanta de

catre societatea A, si de pretentiile financiare ale acesteia.

faza de aplanare a conflictului, in momentul de fata este in

rulare,

deoarece parfile au solicitat suspendarea procedurilor judiciare Tin
vederea géasirii unei solutii amiabile. In aceastd fazd se desfisoara
negocieri intre cele doua parti, rezultatul acestora fiind concretizat
in semnarea unei conventii prin care partile isi recunosc partial si
reciproc pretentiile si se angajeaza sa le execute. Acesta este momentul
in care intervine procedura de mediere iar rolul mediatorului in aplanarea
si stingerea conflictului devine semnificativ.
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