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6. Negocierea solutiilor

Dupa impartirea diferitor perspective ale partilor conflicului si intelegerea emotiilor lor si a
necesitatilor importante, este timpul pentru a gasi solutii potrivite tuturor partilor. Scopul
acestui pas e creearea unui plan de actiune comun pentru solutionarea conflictului.

Este de asteptat ca fiecare problema a conflictului va avea nevoie de propriul proces de
negociere. Uneori aceeasi masura poate rezolva mai multe probleme ale conflictului, dar
aceasta mai neoblsnwt Mésurile asupra carora s-a cazut de acord pot fi transformate intr-un
plan de actlune E necesar mai intai s& se colecteze ideile Si apoi sa se negocieze cea mai
buna mtelegere Aceasta combinatie de creativitate si negociere este un element nucleu al
maJorltatl scolilor de mediere — de la negoicerea rationala recomandata de conceptul
Harvard® pana la medierea transformativa accentuata de Bush Si Folger®.

Pentru a decide asupra unor moduri de solutionare a conflictului sigure, durabile si
desavarsite, este important sa ne amintim de motto-ul medierii dintre mai multe parti: Fii de
doua ori mai corect! Uneori se poate intampla ca trebuie de lucrat cu delegati ai partilor
conflictului, din cauza numarului mare de persoane implicate, mai ales cand este vorba
despre negocierea problemelor dificile: Lucrurile mici de obicei tind sa cauzeze cele mai mari
probleme si pot reaprinde usor problemele vechi, dar si genera altele noi, neincredere si
emotii negatlve in cadrul pasulw 5 al IMMCO, echlpa de mediere trebuie s& clarifice
diferentele personale, emotiile si necesitatile de baza.

inca o dat&, distingem conflicte de continut si de relatii. Solutiile pentru continut sunt, de
exemplu, masuri structurate, ca convenirea asupra unor responsabilitati concrete pentru
departamentele rivale, schimb regulat de informatie, sau alocarea resurselor financiare.
Pentru a dezvolta relatii mai bune se ajunge la intelegeri asupra unor reguli sociale de
comportament, de exemplu, prevenirea amenintarilor, acuzatiilor si atribuirii caracteristicilor
de grup negative. Alte cai posibile pentru intelegere sunt considerea sensibilitatii, extinderea
tolerantei pentru ceilalti si recunoasterea succeselor, valorilor lor, etc.

Dezvoltarea solutiilor stabile poate fi divizata in patru pasi:

1. Stabilirea sarcinilor corecte, luarea in consideratie a preocuparilor partilor conflictului si a
scopului principal.

2. Producerea ideilor creative pentru solutii, spre exemplu prin brainstorming.
3. Negocierea punctelor dezbatute, spre exemplu prin tehnica acvariului.
4. Planificarea masurilor obligatorii.

Stabilirea sarinilor clare

Problemele conflictului, subiectele generale si preocuparile personale abordate de mediere
sunt acum clare. Partile trebuie sa formuleze cate o sarcinad specificd pentru fiecare
problema, cum e ararat in figura 6.1. Cel mai important criteriu pentru o solutie buna trebuie
definit printro propozitie: 1. Activitatile si interactiunile pe care ar trebui sa le atinga 2. Scopul
de a rezolva si recunoaste o problema sepcifica a conflictului 3. si 4. Preocuparile principale
ale partilor.

Spre exemplu: Existd o ceartd puternica intre editori si editorii de machetare referitor la transferul la
timp al manuscriselor de la editori la departamentul de machetare. Editorii dau foarte des
manuscrisele mult prea tarziu. Clarificarea trecutului a aratat ca editorii de machetare sunt foarte des

stresati si presati de timp in ultimele ore pana la termenul limitd. Din aceastd preocupare vine
necesitatea editorilor de machetare, sa li se permita sa lucreze fara sa fie presati de timp. Din alta

! Stanfield, R.B. (ed. 2002). The Workshop Book: From Individual Creativity to Group Action. (ICA
Senes) Gabriola Island, BC, Canada: New society Publishers [www. Icacan.org; Sept. 13th, 2012]
F|sher R., Ury, W., Patton, B. (1991). Getting to Yes. Boston, MA.: Houghton Mifflin & Co.
®Bush, R. B , Folger, J.P. (1994). The Promise of Mediation: Responding to Conflict through Empower-
ment and Recogn|t|on San Francisco: Jossey-Bass.
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parte, editorii au nevoie de mai mul

timp pentru a finisa articolele, \
inclusiv cele mai bune idei, care de
obicei le vin foarte tarziu. textelor,

Preocuparea principala e ca ultimele Asa ca... (rezultatul sa fie gata la timp),
idei sa ajunga in articol.

Cum putem in viitor... (e.g. Organiza transferul

Activitatea comuna pe care ar trebui Ca pe de o parte... (sd se evite stresul)

sa o faca impreuna e formata de Si pe de alta parte... (s3 se incorporeze ideile
"Cum putem organiza 1in viitor

, , cele mai bune care vin mai tarziu)?
predarea manuscriselor...”. Scopul w/
comun e definit in modul urmator:

’...ca rezultatul sa fie gata la

timp...”. Principalele preocupari ale 1. Activitati comune/ interactiuni
partilor sunt incorporate in mod 2. Scopuri partiale ale rezolvarii
sistematic de formularea:”... sa conflictului

evitdm stresul si in acelasi timp sa
incorporam ideile care ne vin mai

3. Preocuparile unei parti
4. Preocuparile celeilalte parti

tarziu?”. Apropo, aceasta ol

completare asigura medierea cu _ . - o

cele mai bune criterii pentru succes. Fig. 6.1: Finisarea formularii sarcinii pentru pasul
Stabilirea sarcinilor trebuie Negocierea solutiilor: Activitati comune, scopul partial si

preocuparile principale ale partilor implicate in conflict

elaborata colectiv si necesita cel N
’ (exemplul in paranteze)

putin 30 de minute, foarte des 60
ori 90 de minute.

Dezvoltarea ideilor creative pentru solutii

Pentru a genera acorduri, este necesar sa se puna in miscare pozitiile blocate ale oamenilor.
Aceasta lucreaza cel mai bine prin colectarea ideilor pentru solutii. Cea mai buna metoda
pentru a produce idei este brainstroming-ul clasic®. Chiar dacd grupul este foarte mare,
fiecarei persoane trebuie sa | se ofere sansa sa sugereze ideile propii.

Secventa
Colectarea ideilor poate fi facutéd urméand acesti pasi:
(1) Lucrul individual : "Scrieti pe fise toate ideile pentru intrebarea noastra."

(2) Lucrul in tandem: "Va rugam sa impartiti ideile cu partenerul dvs. si sa produceti mai
multe fise."

(3) ntreg grupul: "Vizualizati toate ideile pe planseta si grupati-le in seturi de masuri."

(4) Runda noua (individual, in tandem sau cu intreg grupul): gasiti idei noi pentru fiecare
set de masuri."

(5) Daca e necesar, lasati participantii sa lucreze asupra diferitor grupuri pentru a optimiza
ideile.

Reguli de creativitate

Urmatoarele reguli sunt de ajutor pentru a genera o atmosferd creativa (deschisi pentru

greseli si eliberati de anxietate):

- Améanati negocierile, criticile si discutiile: nici o idee nu trebuie evaluata!

- Mariti numarul de idei pentru solutii Tn loc sa va blocati asupra unor propuneri: produceti cat

mai multe idei posibil !

- Partile conflictului pot produce idei separat!

- Folositi multe metode: brain-writing, analogii, asocieri libere in timpul mersului, etc.

- Toate ideile vor fi afisate — chiar si cele mai absurde !

* Osborne, A. (1991). Your Creative Power. Purdue University Press.
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- Lasati ideile noi sa stimuleze creativitatea: Ideile celorlalti pot/ trebuie dezvoltate in
continuare!

- Daca nu apare nimic, nu va dati batut: luati o pauza si incercati runda a doua!
Metode de creativitate

Cercetarile din stiinta sociald au identificat tehnici productive de negociere® (Rubin et al.
1994 S.155ff.), care extind varietatea de solutii posibile:

Extinderea tartei: Cum pot fi extinse resursele ("tarta”) insuficiente?

In cadrul administratiei unui club de fotbal, au existat tot timpul debzateri referitor la bugetul pentru
munca tinerilor. Departamentul tinerilor si-a dorit mai multe fonduri pentru orientatarea mai larga a
tinerilor. Departamentul adultilor avea nevoie de fonduri pentru a recompensa jucatorii remarcabili
care, altfel, ar fi ademeniti in alta parte. S-a convenit sa se faca o colectare pentru sponsorizarea
corporativa Tn raion, cu participarea echipelor de barbati. Astfel, fondurile colectate au fost distribuite
egal intre ambele departamente.

Compensarea specificd: Cum se pot satisface necesitatile legate de conflict si interesele
partilor conflictului in alte moduri?

Intr-o ceartd asupra numarului de angajati la o tab&ra care a fost marita de doua ori, proprietarul a fost
de acord sa procure utilaj foarte scump pentru a facilita munca, daca numarul de muncitori va fi marit
pane la 60% si nu pana la 100%. Astfel, angajatii trebuiau sa efectueze mai putind munca fizica
grea si proprietarul a fost capabil de a reduce costurile de salarizare pe termen lung.

Compensarea nespecifica: Sunt alte puncte importante care nu au fost mentionate anterior,
care ar putea fi incluse n negocieri? Pot fi incluse in joc alte necesitati si interese, din afara
campului conflictului. Acestea pot stimula indeosebi compromisele care dezavantajeaza
cealalta parte.

In timpul programaérii lectiilor la scoala, unui profesor de muzica i s-a oferit un sistem computerizat pe
care il dorea demult. . Datoritd acestui fapt, el a fost de acord la o solutie de planificare, care ia dat in
mod disproportionat o multime de primele si ultimele ore din zi.

Reducerea costurilor: Cum se pot reduce dezavantajele pentru o parte? E potrivit atunci
cand solutiile posibile includ obiective semnificative sau costuri subiective pentru una din
parti. Acestea sunt deseori costuri mai mari pentru lucru.

O noua generatie de utilaje intr-o fabrica de covoare cereau cel mai mare nivel de concentrare de la
tdmplari. S-a marit considerabil si numarul accidentelor. A intervenit consiliul personalului. Intr-o
sedintd de criza s-au introdus noi concesii: Tamplarilor individuali li s-au oferit pauze mai lungi si au
fost introduse schimbari in sistemul de operare pentru fiecare utilaj.

Negocierea problemelor controversate

In rezolvarea conflictelor dintre grupuri e necesara o abordare care e eficienta chiar cu un
numar mai mare de persoane. S-a dovedit ca 3 metode au avut succes in negocierea dintre
grupuri mari: Negocierea prin delegati, Acvariul si Diplomatia de transfer/ Caucus-ul.
Metodele difera in dependenta de faptul daca partile sunt in aceeasi camera, sau camere
separate, daca se lucreaza cu toti sau doar cu delegatii si daca subgrupurile in care se
conduc negocierile, sunt omogene sau heterogene.

Negocierea prin delegati
— Negocierea prin delegati se organizeaza cu un numar mic de
0 reprezentati ai tuturor grupurilor. Un exemplu clasic al acestui tip de
negociere — sunt negocierile prin targuire. Avantajul acestui tip de
negociere e claritatea mai mare, controlul mai bun asupra
comunicarii in sine si asupra proceselor interpersonale.

Dezavantajul e ca majoritatea celor afectati sunt exclusi din

® Rubin, J.Z., Pruitt, D.G., Kim, S.H. (1994). Social Conflict: Escalation, Stalemate, and Settlement.
New York: McGraw-Hill.
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solutionarea imediata a conflictului. De aceea, delegatii trebuie sa aiba timp suficient pentru
consultari cu membrii grupurilor lor pentru a le oferi informatie si pentru a imarti experientele
personale.

in lucrul cu delegatii este important ca ei sa fie echipati cu un mandat suficient de larg pentru
a negocia. Foarte des delegatii se poarta atent nu numai pentru ca se tem sa nu fi
dezamageasca pe cei care i reprezinta, dar si pentru ca mandatul lor e limitat. Astfel, limitele
mandatului trebuie clarificate explicit atunci cand se lucreaza cu delegatii.

Acvariul

o‘wo beneficiazd de metoda delegatilor, s-a demonstrat a fi posibilda cu
$‘"“y ajutorul metodei acvariului. Membrii grupurilor de interes sunt prezenti

a | fizic in incapere. Ei stau intr-un cerc in afara acvariului. Reprezentantii

| stau impreuna intr-un cerc mai mic in interiorul acvariului — si

reprezinta pozitia persoanelor interesate. Participantii din cercul
exterior asculta si raméan tacuti in timp ce medierea are loc in cercul interior. Acest lucru

ajuta la conectarea a doua solutii favorabile: pe de o parte sunt implicate direct toate
persoanele, pe de alta parte, mediatorii lucreaza cu un numar dirijabil de interlocutori directi.

j Evitarea dezavantajelor excluziunii celor afectati, in timp ce se

!
i

5
i

|

L i SRS

Pentru a mentine o structura flexibila, unele scaune din cercul interior raman goale si pot fi
ocupate de membrii din cercul exterior. CAnd o persoana din cercul exterior vrea sa
contribuie cu idei importante pentru solutii, el/ea poate s& ocupe scaunul liber din cercul
interior. Apoi caunul este liber din nou atunci cand persoana se intoarce in cercul exterior.

Situatia e epuizantd din punct de vedere emotional pentru participantii din cercul exterior.
Pentru a o face mai suportabila pentru ei, s-a demonstrat ca sunt de ajutor mici interventii: ca
sesiuni de 5 minute de schimb de idei cu persoanele de alaturi.

Diplomatia de transfer/Caucus
Diplomatia de transfer e o metoda clasica in negocierile politice.

E if//) | | Prin aceasta metoda, grupurile in conflict sunt spatial separate.
1’ | & — | | Grupul de interes poate fi prezentat sau reprezentat in intregime
. | de delegati. Transmiterea ideilor pentru solutii si a altei informatii

) relevante pentru solutionarea conflictelor este incredintata

e

| I

m———

mediatorilor.
Cascadele
P Prin tehnica cascadelor ideile pentru solutii sunt dezvoltate si
L °3 \ discutate de toate partile, in timp ce marimea grupurilor de lucru se
0. 00"% mareste treptat, pe parcursul procesului de negociere. Mai inai

re) —o
,ﬁj fg participantii definesc ideile lor pentru solutii in grupuri omogene mici
88 ‘\gg.ﬁ s de 2-4 persoane, care sunt membri ai aceluiasi grup de interes.
Al A5 /‘551 Apoi fiecare grup mic se alatura unui alt grup mic din cealalta parte.
000 000 000, 000/ 000/ 00O . . . . . o .
Acestea sunt grupuri mai mari heterogene. Ei negociaza ideile,
inregistreaza ideile asupra carora au cazut de acord, exclud ideile proaste si pastreaza ideile
controversate pentru a lucra asupra lor mai tarziu. La urmatorul pas, doua din aceste grupuri
heterogene se alatura si se discuta ideile comune si problemele controversate.

Numarul ideilor pentru negociere ar trebui limitat pentru a mari presiunea de a ajunge la un
acord comun. Aceasta metoda elibereaza de obicei energia constructiva. Lucrul in grupurile
mici e de obicei foarte organizat si poate avea loc fara mediatori. In pasii ce urmeaza ai
cascadei, mediatorii trebuie sa faciliteze negocierea in grupurile mai mari pentru ca foarte
des complexitatea e coplesitoare, din cauza numarului mare de persoane, sau din cauza
diferitor grupuri de interes si a maririii problemelor controversate.



Introducere: Sarinilor clare — ideilor creative — negocierea problemelor controversate

Construirea unui plan de actiune obligatoriu

Negocierea masurilor si punctelor . . o
de lipire rezolvate nu sunt Acordul: Plan de actiuni
formulate de obicei exct si nu
sunt de inceredere, pentru a fi
implementate ca obligatorii i ) Ce Cu Pina Cum

pentru a genera solutii stabile. Cine cine | céand |verificam?
Este necesar sa fie formulate in
asa mod incat sa spuna clar ce
trebuie de facut. Si iarasi se
lucreaza cu delegatii partilor, care
se aduna in grupuri mici mixte,
fiecare lucreaza asupra uneia din
solutiile propuse si elaboreaza o
propunere exacta. Propunerile
elaborate sunt apoi prezentate

intregului grup. e EETERE}Y}Y}Y}YEYGYGYGY})

Conform acestora se va stabili:

Fig. 6.2: Exemplu pentru convenirea asupra unui plan de

- Ce trebuie de facut ? actiune

- Cine va face si va fi responsabil ?

- Cu al cui suport se va face ?

- Cand trebuie de facut ?

- Cum se va verifica daca si cat de bine s-a facut ?
Figura 6.2 aratd un exemplu dovdedit.

Zece principii ale negocieri

Asumati-va intentii bune si credibilitate!

Evitati presiunea timpului!

Puneti accent pe scopuri generale / beneficii totale!

Incurajati participantii s& creada intr-o solutie durabila!

Asigurati-va de salvarea imaginii: valori, identitate, egalitate, auto-determinare!
Incurajati incredere reciprocé si protejati-o!

Feriti-va de tranzactionari si simple coalitii!

Restructurati conversatia, astfel incat background-urile reciproce sa fie intelese!
Elaborati masuri concrete in loc sa formulati solutii abstracte!

Sa ne gandim la toate: separarea, asteptarea, obtinerea, punerea in aplicare,
compromisurile, si solutii ideale complet noi!
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6.1 Exercitiu: Propozitie sarcina pentru negocierea solutiilor conflictului (60°)

Acest exercitiu ne arata cum sa folosim modelul unei propozitii sarcina bine formulate, aratat
in figura 6.1 (vezi mai sus).

Masurile de rezolvare a conflictului sunt activitati comune sau interactiuni ale partilor. Asadar
prima parte a modelului intreaba: Ce vor face partile conflictului pentru a rezolva problema ?

Aceasta activitate e legata de scopul problemei specifice a conflictului. Partile conflictului vor
negocia mai bine, daca au mereu acest scop in minte. Deci, a doua parte a sarcinii model, le
aminteste de scopul partial al rezolvarii conflictului.

n a treia si a patra parte a propozitiei sunt numite principalele preocupari ale partilor, care
au fost identificate in a 4 sectiune (Calrificarea background-urilor).

(1) Introducere: Cum se formuleaza o sarcina (10')

Antrenorii trebuie sa foloseasca exemplul fig. 5.1 (“V& rugam sa véa imaginati conflictul dintre
editorii si editorii de machetare ai unui ziar...”). Desigur, ei pot folosi si un exemplu la
alegere.

O bunad practica pentru a demonstra utilitatea modelului propozitiei sarcina, e sa se
foloseasca un caz cu care grupul a lucrat deja la trainingurile anterioare. Aceasta face
posibila dezvoltarea aplicarii — intreband participantii cu ajutorul Metodei Socrate.

Antrenorul: "Haideti sa ne amintim de cazul cu care am lucrat in timpul ultimelor doué&
sesiuni, pentru definirea problemelor conflictului si clarificarea background-ului. Care erau
problemele partilor?”

Participantul: “Alocarea bugetului si neincrederea.”

Antrenorul: "Da, ideile diferite asupra divizériii bugetului si relatia proasta, neincrederea
dintre ambele organizatii partenere. — Haideti s& luam alocarea bugetului: Mai intai trebuie sa
definim scopul acestei parti a conflictului. Care era scopul lor ?”

Participantul: “O alocare corecta a bugetului, desigur.”

Antrenorul: “De ce trebuie sa fie corectad alocarea — doar pentru corectitudine sau din motive
practice?”

Participantul: “O alocare corecta a bugetului i-ar ajuta sé facéa fata provocarilor.”

Antrenorul: “Care erau provocairile lor?”

Participanult: “Ceea ce am identificat ca fiind preocuparile lor: Furnizarea serviciilor bune
pentru clienti.”

Antrenorul: “Atunci, ar trebui sd& ne ocupam de asta.” Antrenorul scrie in completare “Cum
putem aloca corect bugetul nostru pe viitor ca sa furnizam servicii perfecte clientilor?” — “: S&
privim ultima parte a propozitiei: ce cunoastem despre principalele preocupdri ale partilor,
care trebuie recunoscute?”

Participantul: “O parte e preocupata de calitatea serviciilor, alta de cantitate.”
Antrenorul: “Cum putem include aceasta in completare?”

Participantul: “Partile trebuie s& recunoascéa cd un numar mare de clienti si serviciile de
prima clasa necesita un buget mai mare.”

Antrenorii completeaza aceasta propozitie: “Atunci, asta e. —Puteti face asta acum lucrand in
grupuri mici sau aveti intrebdri despre formularea unei sarcini corecte pentru gasirea
solutiilor?”

(1) Lucrul in grupuri mici (20°)

Trainerii introduc mai multe probleme de conflict care sunt potrivite pentru aplicarea
propozitiei sarcina. Spre exemplu, neincrederea mututala dintre parti, respectarea limitelor

timpului, sau invinuirea mutuala pentru aroganta sau lene, in cazul ziarului mentionat mai
sus (vezi si cazul 10.1.x).
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Continutul problemelor trebuie sa informeze despre
e Intreg conflictul,
e Problema insasi
e Principalele preocupari ale partilor
Mai mult material e prevazut in Appendixul 10.1, unde sunt desrise cazurile viitoare.

Trainerii formeaza cat mai multe grupuri posibil si distribuie problemele conflictului intre
grupuri. Fiecare grup trebuie sa formuleze o propozitie sarcina pentru problema respectiva:

“Va rugam sa transformati aspectele diferite ale problemei conflcitului in formulari de sarcini
corecte, care le-ar oferi participantilor o orientare exacta pentru a gasi idei pentru masuri
posibile. Scrieti propozitia sarcina pe un flipchart si pregatiti-va sa o prezentati mai tarziu in
plen participantilor ca si cum acestea ar fi partile.”

Tn timp ce grupurile mici lucreaza, antrenorii sunt disponibili pentru a sustine si asculta grupul
de lucru, pentru a corecta greselile si neintelegerile daca va fi necesar.

(2) Plenarul: prezentarea rezultatelor (5’ per grup mic; 30’)

Rezultatele sunt prezentate intr-un scurt joc de roluri. Mai intai, grupurile mici informeaza
plenarul despre contextul problemei conflictului. Apoi prezinta formularile lor, vizualizandu-le
pe flipchart.

Trainerii evalueaza rezultatele si dau sfaturi pentru optimizare.




Capitolul 6: Pasul 5 — negocierea solutiilor

6.2 Exercitiu: Structura si principiile negocierii (3 ore)
Acest exercitiu ofera participantilor ocazia de a testa si evalua diferite strategii de negociere.
Le sunt prezentate intr-un mod ludic elementele cheie ale negocierii::
- stabilirea unui obiectiv general
- colectarea de idei pentru actiuni si decizii,
- cautarea aprobarii de la ceilalti actori,
- identificarea aspectelor critice,
- prezentarea rezultatelor intermediare ale negocierilor,
- deosebirea ideilor promitatoare si a celor fara speranta,
- modificarea ideilor ludnd in considerare feedback-ul si interesele diferitelor parti interesate
- negocierea repetata a ideilor modificate, si
- elaborarea unui plan de actiune detaliat.
(1) Pregatirea: Alegerea proiectului posibil (30°)
Antrenorii si participantii elaboreaza un plan care se potriveste situatiei actuale a grupului
participant. Acesta poate fi alocarea unui nou buget pentru construirea unei retele de

mediere, un proiect comun intr-un cartier, infiintarea unui grup de intervizare auto-organizat,
planificarea atelierului urmator, etc

Formatorii cer participantilor interogand prin fise s& desemneze pozitii posibile, interesele si
nevoile proiectului ales: Ce posturi sunt in proiect si pe ce background-uri se bazeaza?
Sugestiile vor fi listate pe planseta in doua coloane: "Pozitia" si "Background-ul". Participantii
construiesc parti conform acordului lor asupra diferitor Pozitii.

(2) Sarcina (59
Antrenorii - ca mediatori - formuleaza obiectivul general al acestui proiect: Cum putem ges-

tiona corect bugetul de 50.000 de euro pentru a construi o refea in extindere de mediatori? Ce ar
trebui facut?

(3) Sprint de idei (59
Antrenorii impart grupul in subgrupuri de 2-4, de exemplu, barbati si femei, dupa
nationalitate, atei si oameni religiosi, etc
Ei ofera fiecarui subgrupun marker si i invitéd sa produca idei :

V& rugdm séd scrieti in fiecare subgrup cat mai multe idei pe fise. In fiecare subgrup doar o singuré
persoand are voie sa scrie in acelasi timp. Ceilalfi produc idei. Nu se discuta nici o idee. Ideile nu
trebuie sa fie convenite de intregul subgrup . Dacé nu va place o idee gasiti cum o puteti optimiza!

(4) Bazinul ideilor (15°)
Fisele sunt colectate si plasate pe planseta. Pentu o mai buna intelegere, se raspunde la
intrebari

(5) Colectarea semnaturilor | (20°)
Fiecare persoana alege o idee preferata si incearca sa obtina cat mai multe acorduri sub
forma de semnaturi posibil de la ceilalti participanti .

Antrenorul: V& rugdm sa discutati cu alfii si s& incercati sa obtineti cat mai multe semnaturi de la ei de
pe fisa dvs. Negociati cu privire la modificéri: Identificati criticile lor si intelegeti-le interesele, sentimen-
tele si nevoile.

(6) Privire de ansamblu asupra rezultatelor intermediare (10°)

Antrenorii grupeaza fisele dupa cantitatea de semnaturi si le pun pe plansa (vezi figura
6.2.1.): S& aruncam o privire la rezultatele intermediare ale negocierilor voastre. Care idei
sunt promitatoare, care par a fi fara sperantd si care idei importante sunt principalele
probleme ale negocierilor ulterioare?



Exercitiu: Structura si principiile negocierii

Participantii identifica diferite idei.

L4 ®
Unii pot uni ideile in cazul in care Prezentare genera\é 2 |
noile informatii au schimbat ideile Numar de ‘Semuaturi .
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putea lua in considerare? Cum 3
ati putea modifica ideea dvs/

pentru a obfine mai multe
semnaturi in urmatoarea runda? Fig. 6.2.1: Privire de ansamblu asupra rezultatelor
intermediare

(9) Colectarea semnaturilor Il (20°)

V& rugdm sé repetati negocierile cu privire la ideile dvs. Incercati s& obtineti cat mai multe semnéturi
posibil. Identificati criticile si interesele din spatele lor pentru eventuale adaptari.

(10)Prezentarea rezultatelor (20°)

Participantii pun fisele lor pe plansa si discuta rezultatele: Sa identificam cele mai importante
idei si sa planificam, un proces de a aduce aceste negocieri la un acord.

[Daca se doreste, antrenorii

ot fac noi runde de negocieri. b4 [
P 9 ! Otrategii de Negociere |

(11)Evaluarea
procesului(30°) o 9 ®

Dupa terminarea exercitiului,
experienta este  evaluata.
Antrenorii prezinta cele 10
principii de negociere (vezi mai ? e 4
jos) stimuleaza o discutie cu
privire la urmatoarele intrebari:

Aprobate Problematice Utile n Conflict

Ce strategii de negociere s-au ° ° 3
dovedit in colectarea de
semnaturi? Care sunt

problematice? Care pot fi
utilizate intr-un conflict?

Ei noteaza rezultatele discutiei
sub urmatoarele titluri:
"Aprobate”, "Problematice”,
"Utile in conflict” (vezi fig.6.2.2)

Fig. 6.2.2: Evaluarea strategiillor de negociere



