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Negocierea — forma a comunicarii in relatiile interumane

Svetlana SASU, asistent universitar
Universitatea Agrara de Stat din Moldova

Cuvintul negociere vine din limba latind, unde infinitul verbului
“negotiari” semnifica actiunea de a face negot, de a incheia afaceri. La
rindul sau, verbul “negotiari” deriva din verbul negare (a nega, a
tagadui, a refuza) compus cu substantivul otium (odihna, relaxare).
Astfel, dupa ingenioasa interpretare a negociatorului international Jeffrez
Edmud Curry, negocierea este “o chestiune de dat si luat” in care
negustorul “Isi refuza orice odihnad si destindere pind in clipa in care
incheie tirgul”. [1]

Negocierea trebuie privita drept cel mai eficient mijloc de
comunicare, avand avantajul ca realizeaza 1n cel mai scurt timp efectul
scontat. Ea se referd la o situatie in care partile participante
interactioneaza in dorinta de a ajunge la o solutie acceptabild, in una sau
mai multe probleme aflate in discutie(de regula in dezacord).

in definirea conceptului de negociere se remarci multe deosebiri, in
functie de pozitia de pe care acestea sunt abordate. Astfel, de cele mai
multe ori, negocierea este privita drept forma de comunicare al carui scop
constd in rezolvarea unor probleme cu caracter comercial. Este sensul
restrans al notiunii de negociere,intr-adevar cel mai des utilizat.

Zilnic, omul se implicd intr-o confruntare continud cu motivatiile
semenilor, ale societatii si, de ce nu, chiar ale lui insusi.

In ultima instantd, oriunde apar divergente: in familie, la locul de
muncd, in mijloacele de transport In comun,cu ocazia cumpdraturilor,
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rezolvarea problemelor controversate presupunidnd in mod eficace
comunicare, dialog, negociere. [2]

De fapt, negocierea porneste de la ideea ca fiecare are nevoi directe
sau indirecte pe care doreste sa si le satisfacd. Atunci cand partenerii au
avut in vedere dorintele reciproce, negocierea s-a incheiat cu succes si
contractele au putut continua. Atunci insa cand solicitarile uneia din parti
au fost ignorate, rezultatele negocierii nu au fost cele asteptate. lata, deci,
cd negocierea poartd amprenta comportamentului uman; de altfel, in
ultimd instanta, scopul principal al negocierilor il constituie satisfacerea
unor necesitati umane.

Pornind de la considerentele prezentate negocierea se poate defini ca
fiind o formd principald de comunicare, un complex de procese, de
activitati, constand in contacte, Intlniri, consultari, tratative desfasurate
intre doi sau mai multi parteneri, in vederea realizarii unor intelegeri.

Analiza atentd a cadrului, a fundalului, a contextului, fie cel specific,
fie cel general, in care se desfasoara procesul de negociere, este nu numai
reusita a tranzactiei dorite Intre partenerii de comunicare.

Existd o tipologie variatd de negocieri, tipologie determinatd de o
multitudine de factori. Cei mai importanti dintre acestia sunt:

» domeniul social-economic in care se circumscrie procesul de
negociere;
obiectivele care se au in vedere;
scopul negocierii;
nivelul de desfasurare a acesteia;
numarul participantilor;
modul, respectiv etapa de desfasurare a negocierilor. [3]

In general, negocierea este un proces social, respectiv o forma de
comunicare n relatiile interumane. Circumscrise in cadrul unor domenii
specifice, negocierile pot avea in vedere obiective economice, politice,
militare, cultural-sportive, sociale, etc.

Daca se are in vedere domeniul economic, cele mai multe si
importante negocieri sunt cele comerciale, iar in cadrul acestora,
negocierile privitoare la afacerile economice internationale. Astfel de
negocieri, materializate sub forma acordurilor, conventiilor sau tratatelor
internationale, au in vedere pretul, modalitatile de plata, cantitatea si
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calitatea marfurilor, termenele si conditiile de livrare si alte asemenea
elemente.

In domeniul politic, in viata internationala, negocierile sunt la ordinea
zilei. Se au 1n vedere atat negocierile diplomatice, desfasurate in vederea
perfectarii si 1Incheierii unor acorduri sau intelegeri, inclusiv
reglementarea unor diferende dintre state, cat si negocierile politice
interne, purtate intre fortele politice, vizand obiective diferite.

Daca se referd la domeniul diplomatiei, conceptul de negociere are
doua intelesuri. In sens larg, se are in vedere intreaga arie de desfasurare
a dialogului diplomatic, in timp ce in acceptia sa restransa, negocierea
are in vedere numai dialogul propriu-zis.

In realizarea unei tranzitii rapide la economia de piati, in conditiile
unor costuri sociale minime, fara convulsii sociale, 0 mare Insemnétate
au negocierile purtate intre sindicate si patronat, in cadrul cérora se
incearca sa se gaseascd solutiile pentru rezolvarea problemelor aflate in
divergenta, cele mai juste dintre acestea referindu-se la contractul
colectiv de munca si, mai ales, la salarii.

Pornind de la scopul pentru care se desfasoard, negocierile urmaresc
fie incheierea unei tranzactii (conventie,acord,tratat), fie adaptarea,
actualizarea sau modificarea unui contract (conventie, acord), incheiat
anterior si aflat In curs de derulare, sau prelungirea valabilitatii acestuia.

in functie de nivelul de desfisurare, negocierile pot fi
interstatale(guvernamentale) sau neguvernamentale. De regula,
negocierile desfagurate la nivel guvernamental urmaresc incheierea unor
acorduri, conventii sau alte intelegeri (economice, politice) ce vizeaza, in
esentd, crearea cadrului institutional de desfasurare a relatiilor dintre
state, In timp ce la nivel neguvernamental, negocierile au in vedere
incheierea unor contracte.

Luand drept criteriu numarul participantilor, negocierile sunt Tmpartite
in bilaterale si multilaterale. Intr-o negociere, alaturi de partenerii activi
pot exista atat observatori cat si experti.

In perioada actualdi se manifesti fenomenul de intensificare a
negocierilor multilaterale, aceasta nelnsemnand 1nsa ca cele bilaterale au
scazut din importantd. Se au in vedere aici negocierile economice
internationale, unde are loc o continud adancire a interdependentelor
dintre state, iar problemele devin tot mai complexe. Pentru o solutionare
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globala a acestora, este necesara participarea unui grup de state, uneori
chiar a tuturor acestora.

Rareori negocierile cu mai multi parteneri se materializeaza intr-un
singur document.De regula, intre partile interesate se semneaza separat
mai multe contracte.

Exista si alti factori in functie de care se poate face clasificarea
negocierilor. Astfel,dacd este vorba de comportamentul uman si de
tipurile de interese care se au in vedere, vor fi doud mari categorii de
negocieri: personale i colective.

Reusita negocierilor depinde 1intr-o mare masurd de pregitirea
riguroasd a acestora, de asigurarea unui climat de lucru stimulativ.
Alegerea locului de desfasurare a negocierilor, stabilirea unei ordini de zi
adecvate, crearea premiselor pentru prezentarea ofertelor si pimirea
cererilor sunt probleme de mare importantd in obtinerea rezultatelor
dorite.

in conditiile actuale, pe masura cresterii complexitatii vietii in
general, a celei social-economice in special, pe masura sporirii volumului
de cunostinte, si implicit de informatii, a diversificarii si circulatiei rapide
a acestora, organizarea negocierilor presupune 0 temeinica pregatire
prealabild.Asemenea actiune include factori decisivi ce presupun
studierea temeinica a pietei, a partenerului, a concurentei, tehnici si
programe judicioase de negociere,etc. Organizarea in bune conditii a
negocierii presupune stabilirea cu claritate a scopului negocierii, a
obiectivelor si finalitatii acesteia. De la inceput trebuie sa se precizeze ce
se doreste, ce se face, cine face, cu cine se face, cum se face, prin ce
mijloace.

Inainte de a fi facuta propunerea de incepere a unor negocieri, este
necesard o intensd activitate de documentare, de culegere de informatii,
de analiza, de elaborare de documente, proiecte sau propuneri concrete,
pentru a se asigura sau a se obtine rezultatele scontate. In aceastd
perioada au loc o serie de sondaje si tatonari, cu persoane sau grupuri
interesate, la niveluri diferite, se fac informari si comunicari colaterale,
se primesc sau se cautd semnale referitoare la obiectul negocierii. Este
evident ca in aceastd faza informatiile au mai ales un caracter informal,
colateral.

Asigurarea unor conditii corespunzitoare de desfasurare a
negocierilor trebuie sé fie in atentia celor care se ocupa de pregitirea si,
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mai apoi, de desfasurarea negocierilor. In acest sens, locul unde se vor
desfasura negocierile prezintd o mare insemndtate. Acesta poate fi atat
sediul uneia din parti, cat si un teren neutru (de exemplu, la targuri si
expozitii), in care caz cei doi parteneri au de facut fatd unor probleme
similare. De asemenea,cidnd se vorbeste de locul de desfasurare a
negocierii, trebuie sa se aiba in vedere atat sala in care se vor desfasura
aceste negocieri, cit si alte elemente:mobila,sonorizarea,linistea ce
trebuie asiguratd,unele servicii ce trebuie prestate,etc.

Important in negociere este tendinta partenerilor de a-gi rationaliza
deciziile lor, pentru a-si invinge sentimentele care 1i condamna pentru
decizia luatd. Proiectia - atribuirea unei motivatii sau idei proprii altei
persoane - se aplica cu predilectie trasaturilor negative ale personalitatii.
Deplasarea - 0 persoand isi revarsd nemultumirea pe o altd persoana,
care nu reprezintd cauza nemultumirii sale - functioneaza ca mecanism
perturbator al negocierilor. Trebuie aduse 1n discutie si alte elemente ce
pot influenta direct sau indirect procesul negocierii:

e Imaginea de sine

o Statutul si rolul social.

e  Stabilirea propriului stil;

De asemenea sunt deosebit de utile informatiile referitoare la
activitatea de ansamblu a partenerului si la succesele sau insuccesele
acestuia in negocieri anterioare.

Pentru a construi 0 negociere cu succes cei mai multi negociatori ne
recomanda sa tinem cont de urmatoarea succesiune de etape a procesului
de negociere:

1. Prenegocierea - are ca punct de plecare prima discutie sau
comunicare, cand ambii parteneri lasd sa se inteleaga ca ar fi interesati in
abordarea uneia sau mai multor probleme.

2. Negocierea propriu-zisa - demareaza odata cu declararea oficiala a
interesului partilor in solutionarea in comun a problemei, penrtu a realiza
unele obiective. Negocierea propriu-zisa se concretizeaza in adoptarea
unei intelegeri, de cele mai multe ori scrise, ce contine masurile care
trebuiesc indeplinite pentru realizarea obiectivului in cauza. Este etapa
dialogului intre partile participante, dialog ce se desfdsoara la masa
tratativelor, fiecare parte cunoscand interesele fata de obiectul negocierii.

3. Postnegocierea - fincepe 1n momentul adoptarii intelegerii,
incluzand obiectivele ce vizeaza punerea in aplicare a prevederilor
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acesteia. Presupunand ca partile semnatare ale intelegerii sunt de buna
credintd, in aceastd fazd a negocierii are loc si analiza rezultatelor reale
ale operatiei respective, comparativ cu cele scontate. Concluziile
desprinse in urma acestei analize pot reprezenta un eventual punct de
pornire pentru operatiuni viitoare, cu acelasi partener.

4. Protonegocierea - constd in actiuni si reactii ale partenerilor,
manifestate prin acte unilaterale. Asemenea actiuni au o desfasurare
continud i intensd, constituindu-se In semnale marjatoare sau,
dimpotriva, descurajatoare. Deci, protonegocierile se desfasora in absenta
negociatorilor, in conditii bine determinate. Se au in vedere conditiile
interne §i internationale, conjunctura economicd si politicd,atmosfera
creatd de mass-media,etc. [4]

In ultimii ani, pregitirea negocierilor a cunoscut unele tehnici, dintre
care s-au impus mesele rotunde - in care numarul ideilor emise creste
atunci cand discutia este in contradictoriu si conferintele - cu participanti
ce nu sunt experti In anumite domenii, scopul acesteia fiind in general
legat mai mult de teoria comunicarii.

Concluzii

In concluzie putem spune ci mecanismul negocierii ca formi a
relatiilor interpersonale se bazeaza pe risc si incertitudine, care nu pot fi
reduse total, deoarece comportamentele partilor implicate interactioneaza
unele cu altele, dind nastere unor consecinte diverse. Dar sd nu uitam,
desi, seamand de multe ori cu un mic rdzboi in ceea ce priveste
desfagurarea, negocierea raimane un proces de armonizare a intereselor,
in vederea gasirii unei solutii convenabile pentru ambele parti.

A fi obiectiv In procesul negocierii este unul dintre cele mai dificile,
dar cele mai mportante aspecte. Trebuie sd separam sentimentele
interpersonale de problemele puse in joc. Este nevoie de efortul constient
de a face distinctia intre sentimentele noastre fatd de persoancle
implicate, si sentimentele fatd de problemele in discutie. Daca reusim,
negocierea devine mai simpla.
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Evolutia relatiilor minoritatilor etnice din Moldova cu
»statele-patron” (cazul gagauzilor)

Natalia PUTINA, lector
USM, Catedra Stiinte Politice

The existence of minorities’ Patron states in addition of geopolitical
background digrease some impacts in the teritorial structure and etnic
politics of Moldavian state.

This paper will begin with the outlining of some general and
historical aspects of geopolitical bakground of this region. Also, it
analyzes the fundamentation of Moldova’s Gagauzian Autonomy in
context of geopolitical strategies of Patron-states or of the interested
states to make an influence in Republic of Moldova. Understanding the
specifity of the etno-political context of the institutionalization of
Gagauzian territorial autonomy is essential in order to identify the
principal extern vectors of influence: Comrat-Tiraspol-Moskow and
Comrat-Ankara, and the relationschips caracter between them.

Particularititile determinismului rusesc in raport cu gigiuzii din
sudul Basarabiei — evolutia relatiilor. La sfirsitul sec. XVI in Bulgaria
s-a instalat dominatia osmana. Multi locuitori ai tinutului paraseau aceste
teritorii §i cautau azil pe teritoriile intre Prut si Nistru. Numarul
refugatilor de peste Dunére a sporit in sec. XVIII. Aceasta se explica prin
nenorocirile care le suferea populatia bastinasd in urma ocupatiei ei de
catre imperiul rus crestin. Anume dupa aceste evenimente numarul
stramutatilor de peste Dundre a crescut pina la 27 mii oameni. De la
inceput ei locuiau in orage si mosii boieresti, dar treptat au inceput sa se
aseze pe paminturile libere din zona bugeacului. Anume in acesti ani au
apdarut primele localitdti gulgaro-gagauze: Caragaci, Cubei, Enichioi,
Vulcanesti, Ciisia, Tabachi, Ceadir-Lunga, Comrat, Satalic-Hadji [1].
Spre anii ’50 ai sec. XIX populatia bulgaro-gigauza in tinut constituia
deja circa 60 mii oameni.
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