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NEGOCIEREA

Probleme

Abordarea medierii este psiho-sociologica. (Pshologia studiaza omul din perspectiva deschiderilor
acestuiain ipostaza de producator de sine, in timp ce sociologia studiaza omul Th ipostaza comunitara, respectiv
in cditatea sa de producator de socid — sructuri organizationae, contexte manageriae, inovatii decizionde,
etc.; cele doua perspective sunt complementare dar nu se confunda).

n aceasta parte a lucrarii nu vrem sa sintetizam un “dosar” a negocierii; aceasta este facuta prin
destule tratate de artel negocierii. Ne vom referi doar la principii S lalegaturile cu medierea:

... Structurd, camenii sunt “matindi” 9 “nocturni” - care se trezesc 9 se culca devreme sau respectiv
e trezext 9 e culca tarziu; unii afirma 9 ca acestia ar fi orientati in generd pe fond conventiona politic de
“génga’, respectiv “dreapta’. (Aceasta ar avea aceeas importanta ca 9 existertain democratie a binomului
format din putere S opozitie — care nu pot functiona una fara cedata) ... Negocierea nar avea sens fara
patile ceiau partelaeg; lafd, conflictul esteinta definit de partile care seopunin d.

... Parcurgénd traseul de la confruntarea cu o problema pana la luarea unel decizii, a Tntotdeauna o
seriede avantge:

Tnveti sa abordezi problemele

anticipezi problemele mai usor

ti se pare ma amplu sagenerezi idel cregtive

devii ma eficient in gasrea solutiilor

capeti incredere in tine Tn ceea ce priveste luarea de decizii
Deseori efortul necesar pentru &

identificaproblema

? i determina cauzele

? ged olutii

? trecelaactiune
poate parea mult prea mare rgportat la rezultat. Problemele sunt de obicel subiecte care implica incertitudine,
nesiguranta sau dificultate; unele probleme pot parea uneori prea mari ori prea confuze ca sa i de unde sale
apuci. Este doar o aparental Gresedla ceamai frecventa pe care o fac camenii este aceea de a crede ca au un
termen-limita sa rezolve problema, Tntr-un timp record; temandu-se ca sar putea sa nu reuseasca, € pot
gunge sanu ma facanimic ...

Problemee goar 1n toate formee 9§ marimile — S nu au niciodata limite clare. Recunoscéndurle dar
eviténd Tnfruntarea lor (§perand ca se vor rezolva de la sine), gungi la condtatarea ca Stuatia se inrautateste —
pentru ca problemele nu dispar fara cain acest sens cineva sa actioneze. Nu exista persoane fara probleme; s
totus, camenii par de multe ori mal incantati sa traiasca pe langa problemele lor sau sa se adapteze acestora—
decd sa le rezolve, numa atunci cand “gluma se ingroasa’, oamenii se Imt deodata motivati sa rezolve
problema.
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O problema bine definita este pe jumatate rezolvata. Pentru a afla care este de fapt problema cu care
te confrunti, trebuie sa intelegi exact ce s intdmpla 9 sa identifici posibilele cauze de a. (Consumand putin
timpul tau pentru a defini corect problema, vei economis din timpul necesar degerii metodel de rezolvare). Tn
cautarea solutiilor, o problema nu poate fi rezolvata fara absolut nici un efort; inclinatia indinctiva este de a
dege cd ma laindem@namod deiedre din Stuatie — cum safaci sascapi cét mai rapid de problema.

Aprogpe orice problema are ma multe solutii posibile — dar solutia cea ma evidenta nu este
ntotdeauna S ceamai buna; chiar 9 atunci cand raspunsul ti se pare evident din start, merita sa consumi ceva
timp pentru a investiga orice metoda imaginabila de rezolvare a problemel, decarece degerea “evidenta’ se
poate dovedi a nu fi cea ma buna in circumstantele date. Daca esti deschis spre generarea ca mai multor
optiuni interesante 9 viabile, practic iti oferi tie insuti cdle mai mari sanse de agad solutia optima de rezolvare a
probleme.

Problemee nu pot fi ezolvate fara a fi luate decizii. Tncearca sa nu te las intimidat de importanta
deciziel pe care trebuie s0 i€, nici de deciziile pe care le-a luat Tn trecut S care sau dovedit mai mult decét
neinspirate. De fapt, nu este asa 0 mare filozofie sadeg o decizie corecta; trebuie doar sa

? andizezi cu a@entie optiunile

? teconaulti cu dtii

? 1ti folosedti logica ori intuitia

(Laun moment deat, poti Smti caiti scapa cevaimportant S canu privesti Stuatia ih ansamblul €; daca
edti in dubiu Tn ceea ce priveste decizia pe care este mal bine s-0 adopti, urmeaza-ti indinctul).

lain consderare riscurile pe care le implica optiunile (acest lucru te guta saiei mai rapid o decizie) S
“recapituleaza’ decizia pe care a luat-0; Tti vel da seama daca ea rezolva intreaga problema sau doar o parte a
. Oricum, casapui Tn practica hotaréres, trebuie satreci la actiune; pentru a transforma deciziain actiune, fa
un plan pe care sa-| pui n practicas gpoi asgura-te ca astfel vel rezolva problema (facand corectii acolo unde
este cazul).

Trebuie saprivesti solutiadin punctul de vedere d cdorldti, sate gandesti cum ii poate afectas sa spui
cdor din jurul tau Tn ce mod rezolvarea probleme va imbunatati lucrurile S Tn cazul lor. (Poti face acest lucru
discuténd despre problema s aratdndule ca, daca ea nu va fi rezolvata, Stuatia nu poate decdt sa s
Tnrautateasca; gpoi, enumera avantagjele pe care le vor aveadaca vor fi de acord cu schimbarile).

Toti cal implicati trebuie informati corect dere:

? ceseintampla

? decesintampla

? cum vor beneficia de pe urmarezolvarii problemel

Pentru a rezolva cu succes probleme, trebuie sa crezi in rezultatul eforturilor tale. Multe probleme par
nfricosatoare la prima vedere dar in reditate foarte putine sunt atét de dificile incét sanu poatafi abordate cu
usurinta. (Problemele par complexe S sunt intimidante doar pentru ca oamenilor le este groaza sa le faca fata).
Orice problema poate fi privita ca o oportunitate de a castiga experienta.

Activitatea de rezolvare a problemelor are 3 categorii de Strategii necesare:

?  exploraorie

?  rezolutiva

?  executiva

De pilda, daca se cere dezechilibrarea unel baante incarcate cu diverse obiecte fara alua nimic de pe
talger, goprinderea une luméanari, care pare sa fie pusa acolo intamplator pentru greutetea €, prin consumare
produce efectul cerut! (In orice problema exista restrictii dar s atribute deschise — posibilitati ce trebuie ori pot
fi fologite).
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Cine contempla spectacolul oferit de omul “autonom” este nevoit sa afirme ca acesta se misca stand pe
loc (decarece miscarea is are izvorul n divin). Smbolica omului “autonom” trece insdaoare din om in om g
din generatie in generatie ... Problemain sine este 0 sarcina nerezolvata care astegpta solutionares; ea Stueaza
spiritul uman n lumeaintrebarilor. (Nu exista decét un sSingur adevar; mai multe adevaruri inssamnanic unul ...
lar adevarul se rosteste smplul). Asa cum ratiunea fara experienta este goala — iar experienta fara ratiune e
oarba, Tn omul “autonom” améndoua sunt lipsite de adevar. (Cel ce nu stie canu stie ete prog; fereste-te de
d. Cd ce die canu die este nestiutor; invata- . Cd ce nu stie ca stie este adormit; trezete|. Cel ce sie cadtie
edeintelept; ascultal).

Comportament

Negocierea are drept obiectiv principa redizarea unui acord de vointa / unui consens S nu a unel
“victorii” (in ea exista parteneri 9 nu adversari, fiind un amplu proces cooperant). Deoarece acest proces este
redizat de cameni — iar acestia sunt purtatorii factorilor emotiondi proprii — negocierea poarta amprenta
digincta a comportamentului uman. Rolul determinant d comportamentului este dat de faptul ca negocierea
gunge safieinteleasa ca metoda de intercomunicare umana.

Daca faci un efort pentru a intdege comportamentul uman, ti se va parea mult mai Smplu sati
organizezi vigtas sateintelegi cu ce din jur. Stiind mai multe despre comportament, vel intelege caaunci cand
oamenii nu se comporta in modul lor caracteristic, au un motiv bine Tntemeiat; iar atunci cand nu se comporta
catine, probabil casunt e inss!

Negativismul, tendinta spre panica, neincrederea in sne, complexele de inferioritate, dezamagirile
repetate, etc., sunt consecinte de unor mustrari de congtiinta; nevoia de perfectiune este o cerinta fireasca a
Siritulul — dar aglomerarea sarcinilor uneori nu dau aceesta poshilitate. Ca urmare, apar sentimente de
vinovatie, auto-culpabilizare, eventuae regrete S remuscari, incordari nervoase, ingrijorari § indoiei — care’in
sine nu pot schimba cu nimic in “bing” vreo dStudie. Chiar dozele de “rautate’, egoiam, invidie, etc., sunt ecouri
de framéantarilor meschine interioare — manifestate prin gesturi impulsive g9 atitudini ce pana la urma necesita
moddliteti rationde/ “pozitive’ de abordare.

Géndirea negativa ete 0 “deraiere’ asmtului critic, agandirii pozitive; dominanta negativa a tilului sau
(ticuri, neputinte 9 tereotipuri) este direct solidara cu extractia negativa atemelor abordate. Ea e deseori:
incapabila de initigtiva pozitiva
iutein lamentare
“géngace’ n actiune
perdantain solutii
pesmigtain asteptari
pactizanta cu dificultatea
cu termeni ca “tapi ispaditori”

? sa

(Nu egte niciodata ireparabil ceea ce dtii au facut din tine: esentid este ce poti sa fadi tu, cu tine, din
ceea ce dtii dga au facut; e limpede ca tot ce iti poate oferi 0 gandire negativa e sa te lase la marginea
drumului: la capatul lui nu te poate duce decét congtructia unel solutii. “Tmbatosared’ verbala sau dte atitudini
nu au duc la nimic, cad eficienta Tnseamna numai opunerea unor actiuni deranjante prin dte actiuni — pozitiv
contrare; gandirea negativa fiind o forma de captivitate mintala, o iesire din logica e este prin urmare abordarea
condructiva/ “pozitiva’).

ND) ) ) ) ) ) )
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Capacitatea de a digtinge Tntre ceea ce observi S ceea ce deduci din observatiile tale este un prim pas
catre intelegerea comportamentului. Odata ce esti in Stare sa privesti comportamentul atora in mod obiectiv,
sansele de ai Intelege cresc congiderabil. Pentru a-i "dti” pe ca din jurul tau, trebuie saintdegi ma inté ce se
ntdmpla, apoi sate gandesti de ce seintampla

Comportamentul uman este determinat de:

? natura

? educdtie

?  mediu

? sex

Tn termeni generdi, se pot distinge 3 tipuri de comportament care ofera o motivatie pentru faptele
oamenilor:

? ndiv — o combinatie Tntre comportamentul inginctiv (care depinde de temperamentul fiecaruia) s

comportamentul dobandit (pe care fiecare individ Tl capata pe masura ce inainteaza in viata)

? ocaziond — cd pe care oamenii 1l afiseaza in anumite ocazii, aunci cand se gasesc in Stuatii

deosebite

? de necesitate — ce reflecta nesatisfacerea celor mai adanci nevoi de naturaemotionala de indivizilor

Oricine trateaza Stuatiile cu care se confrunta intr-o maniera personda - in functie de

?  expeienta

?  personditatea

? educatia
sa Oamenii = comporta In moduri atét de diferite datorita interactiunilor dintre factorii mogteniti 9 ce
acumuldi prin experientas educetie.

Educatiaeste o fizicasocida- cu 3 perspective- de

? individului (Sngularitates)

? dementului socid (generditates)

?  persoand (universditateq)
fiind un proces de perfectionare a omului (s nu perfectiune; perfectiunea este sursa a totditarismului: nu exista
omul “perfect”, societatea “perfecta’, rasa “perfecta’, s.a) — de unde S constatarea ca substituirea educatiel
prin culturanu e buna

... Segpoune capesmidul este ... un optimist bine informat. Tine cont ca oamenii pot actionain functie
de 3tipuri deafi:

? optimig (cu ditudine “poztiva’ atét fata de viata, cat § fata de semeni; acest mod de a vedea

lumeanu i exclude pe cal care vad doar partea ” negativa’ a exigentel)

? nav (care nu percepe lumea precum este eg, ¢i asacum ar dori-o safie... )

? mizantrop (care aprogpe ca nu “accepta’ pe nimeni, fara o parere prea buna despre altii — cu un

gl arogant / dispretuitor deagandi ... )

Tn timpul vietii, oamenii se confrunta Tn anumite momente cu Stuatii care pot avea efecte asupra
comportamentului  lor. Multe din acete circumdtante / experiente sunt temporare S pot influenta
comportamentul uman pe o durata de timp ma mica sau ma mare.

Nevoile emotionde ae oamenilor sunt invariabil reflectate in comportamentul lor. Oricine are nevoi pe
care catasa g le satisfaca (cum a fi nevoia de reciprocitate a sentimentelor sau de recunoastere a meritelor).
Tn generd, oamenii sunt perfect capabili sas satisfaca necesitatile — dar cand acest lucru nu se intdmpla & 1
pot manifesta frustrarea; camenii se impotmolesc deseori in rutine de comportament.

Até Tn mediere c& s Tn negociere, comportamentul trebuie separat de personditate; totdeauna te
intereseaza nu personditatea individului / persoana / partii (indiferent cine o fi), ¢ doar comportamentul saul!
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Oamenii —in generd — nu intentioneeza sa fie dificli 9 de cde ma multe ori nid nu-S dau seama ca e
comporta “anormd”; aceasta insemna ca e sunt mai putin afectati de comportamentul lor decét esti tu (sau
atii), asa ca “delegared’ ca metoda de a face fata comportamentului- problema este un procedeu congtructiv
de aplicat.

Referitor la propriul comportament: este foarte bine sa intelegi comportamentul atora, sa &ti ce poate
determina un comportament “anorma” s cum poti face fata unui astfel de comportament; trebuie totusi saiei in
consderare S posibilitatea ca prin comportamentul tau saa o contributie importanta la Situatie. Modul in care
edti privit de calldti poate diferi considerabil de modul cum crezi tu caedti privit.

O reactie potrivita in a descrie dtel persoane comportamentul acestela S ceea ce a Smtit, este
eficienta daca:

? ema curand descriptiva decét evaduativa
Se axeaza pe ceea ce Smte persoana care a receptionat comportamentul
emal curdnd specifica decét generda
e indreptata Spre un comportament care poate fi modificat
e mal curdnd solicitata decét impusa
e bine gtuatain timp
e verificata pentru a asgura o comunicare clara
nu este folosita pentru ate “descarca’ pe cineva
nu contine intrebarea “ de ce?’
utilizeezamesgeledetip“eu ... “

? seincheie cu “multumesc!”

Tn tratarea conflictelor exista undle stereotipuri — “mituri” le-am putea zice — care uneori pot fi
obsarvate. (Desigur ca unul dintre lucrurile cee ma importante invatate dintr-un proces este ca grupul
conteaza, indiferent de ce anume e exprimat — audienta fiind cea care trebuie luatain congderare). n societate
sunt aitudini care fie au nevoie de baze redidice, fie ma bine ar fi neutrdizate, ca

?  dupa participareaintr-o indruire “de profil”, participantilor nu li s2 vor mai intémplaconflicte

? unadintre partileimplicate (intr-un conflict) este mal justa/ indreptatita decét cdddte

? pateacaedege “colaborared’ cadrategie o face doar fiindcain genera este dtruista

? etc

Rezultatele unui conflict depind nu aé de mult de continutul sau, cé& de indeménarile S cunogtintele
partilor implicate — relativ lagospodarirea Stuatiel; prin urmare, reditateamal buna decét “fuga’ de conflict (ori
evitarea lui) este: poshilitatea evitarii escaadarii unui conflict! Subiectivitatea este pentru calumea ematiilor nu
easadrictain “legi”: ceea ce face fericit pe cineva, poate avea o influenta negativa asupra dtcuiva ... ceeace
e important pentru 0 persoana — nu e esentid pentru dta, etc. Reditaile subiective (care pot fi numite chiar
reditati “dternaive’) se dezvolta bazéndu se pe experienta personaa; oamenii sunt foarte mult influentati de
grupurile socide pe care le reprezinta sau carora le gpartin. De aceea, ambele parti dintr-un conflict pot fi drept
bazate pe redlitatea lor subiectiva— iar cand acestea cer dtcuivasa

? vada

? interpreteze

? evdueze
evenimentde, atunci indirect Tnseamna negarea propriel lor reditati subiective 9 “ignorared’ experiente lor; céat
de rationala este 0 asemenea abordare? Colaborarea partilor — cand e propusa — este 0 idee care daca e
Tnteleasa, duce la o rezolvare mai acceptabila g redigtica, fiind o conditie a negocierii.

“Miturile’ /| dereotipurile managementului  conflictelor sunt legate de onedtitatea, Sinceritates,
deschiderea 5 atitudinile de viata de cdor implicati. Manifestarea lor gpare mai des atunci cand nu este spus

LSS IS IS BECO RIS IEEIS BEEO IS IS |
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adevarul in tratare; crearea unei atmosfere de “serd’ in timpul procesului de mediere ori negociere descreste
eficenta rezolvarii conflictului. Influentarea partilor trebuie sa fie in profunzime — 9 cu efect ulterior Tntrunirii /
procesului. Asa cum o floare de pe cAmp se deosebeste de o floare din sera, necorelarea dintre cele ce se
intmplas “masa’ tratativelor poate fi in fond o chestiune de atitudine: o solutie poate fi gasita printr-o Smulare
sau prin proces — dar nu 9 aplicata ori “insustd’ in fapt ... (Deseori se inténesc asemenea aspecte - implicand
onedtitatea s Sinceritatea - ceea ce ar duce la recunoasterea pericolului “jucarii”).

Sunt multe motive pentru care oamenii prefera sa-9 ascunda emotiile S sa se comporte nenaturd.
Printre metodele ce gpreciaza orientarea atitudinii pot fi congderate exercitiile de “ spargerea ghetii”, jocurile de
roluri, energizarile, amularile, discutiile riguroase s agpectde informae — ce-9 au importanta 9 potentiaul lor
(reletiv laeticas puterea celor implicati).

Definire

Negocierea porneste de la faptul ca fiecare parte are nevoi S interese (directe sau indirecte) pe care
vreasa s le satisfaca. Tntotdeauna cand partenerii au Tn vedere— Tn mod tacit — dorintele reciproce, negocierea
e incheie cu succes S contactele pot continua; atunci insa cand nevoile une parti sunt ignorate S negocierea
reprezinta un Smplu joc (de tip invingator / invins, de exemplu) rezultatele “imbraca’ formaunor tranzactii — ce
a trebui safies atunci reciproc avantgoase, negociereafiind o tranzactie cu conditii nefixate. Toti participantii
la 0 negociere fac anumite presupuneri; o parte din succes va fi adgurat de corectitudinea propriilor
presupuneri S de capacitatea de a anticipa presupunerile partenerilor.

Negocierea furnizeaza un cadru in care pot fi discutate S andizate multe probleme, n care pot fi ainse
multe scopuri. Este procesul prin care incerci sa obtii ceea ce doresti, astfel incét S cel cu care negociezi sa
obtina ceea ce vor. Negociind cu succes.

? 1t aingi scopurile

? obtii cooperarea s implicarea cdorlalti

? inveti ma multe lucruri despre cum sate comporti cu camenii

? dabiledti relatii de buna colaborare sau le imbunatatesti pe cele existente

? vdorifici sasnsade adaglas solicitarilor tale intr-un cadru propice satisfacerii acestor solicitari

Pentru a gunge la o solutie acceptabila, negociatorii trebuie sa smta ca discutiile au loc ntr-o
amodfera de echilibru 9 snceritate; cel ma important obiectiv d une negocieri este acda caintelegerea safie
perceputa de toti participantii ca fiind corecta s cindita. Identificarea (inca de la inceputul unel negocieri) a
tipului de Studie in care te gasesti este esentiala capacitatii de a negocia cu succes.

Merita sa consumi putin timp pentru a identifica sursele de putere de indivizlor cu care discuti. (Chiar
daca esti Sgur ca 0 persoana are un atu important, vel fi surprins sa &li cét de mare poate fi putereata— data
de cunogtintele pe care le ai!). Practic (indiferent de care parte se afla puterea), esentid este modul de
abordare d negocierii: cauta ca fiecarel parti sai fie indusa incredere n rezultatul negocierii — cercetand acele
solutii care pot duce la o Tntelegere satisfacatoare pentru toti participantii la proces.

Tinta negocierii trebuie sa fie aceea de a furniza partilor participante un rezultat favorabil; sunt mai
multe sanse de a obtine un rezultat satisfacator daca procesul de negociere este privit ca o unire a fortelor
partilor pentru gasirea unei solutii reciproc avantgjoase: negocierea trebuie sa fie perceputa ca o dianta ntre
parti — Tn scopul rezolvarii unel probleme comune.

Sabilindu-ti — Tn detdiu — obiectivele, vel putea aprecia cat de fezabile sunt solicitarile tale; incercand
sa ghicesti obiectivele partii cdeildte / patilor cdorldte, vel putea privi lucrurile din punctul lor de vedere.
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(Primul contact cu partenerul de negociere te guta sa-ti faci o idee despre situatia in care te &fli). Negocierea
reprezinta— concret — gasrearaspunsurilor laintrebarile privind ce:

?  vreaueu

? vorcaldti

? solutii pe care sale acceptam cu totii exiga

Modul cum negociezi influenteaza rezultatul: negociatorii abili au tendinta de a pune multe intrebari —
care vor condiitui dternative excelente in determinarea dtora sa observe punctele dabe sau inexactitatile
argumentatiel lor (decét expunandu-le direct aceste deficiente); ascultandui pe celdti S fiind atent la ce au de
Spus, vel vedea cum lucrurile Tncep sa progreseze.

Tn cazul unui obstacol, trebuie sa te concentrezi asupra:

? problemea Tn discutie

? intentiilor (3 nu asupra comportamentului!)

? necegtatilor partii celelate (nu asupra pozitiel pe care o adopta)

(Daca dtii sar comporta intr-un mod agresv — cu intentia de a indina baanta rezultatului numa n
favoarealor — atunc nu inseamnasagung safi 9 tu lafd de agresv).

Pentru ca negocierea sa se desfasoare cu succes, este de preferat sa-i tratezi pe calldti cas cand ar
actiona cu buna-credinta - ca 9 cand a fi ihceput discutiile cu o Sare de spirit pozitiva Chiar daca nu s
intdmpla intotdeauna asa, tu trebuie sate asguri ca atitudinea ta este pozitiva s ca scopul tau e clar definit. O
atitudine corecta este vitdla daca vrel sa gungi la consens cu cal cu care negociezi —iar rezultatul negocierii sa
fie satisfacator. O aceead redlitate nu este niciodatalafd (identic) perceputa de cameni!

Daca da impresa de aamilare ca toti cldti au inceput sa negocieze cu buna-credinta S daca pe
parcursul negocierii dai dovada de corectitudine, ve fixa (practic) niste standarde pe care probabil cas ceildti
le vor respecta: atitudinea ta va exercita o influenta puternica asupra procesului; o atitudine corecta poate
Thsemnadiferenta dintre o negociere de succes S una esuata.

Negocierea implica doua sau ma multe parti. (Chiar 9 cand negociezi cu tine insuti — de exemplu
pentru a decide daca samergi lacinema ori sastal acasa 9 sa privesti tlevizorul — iti asumi douaroluri peloc,
respectiv cel de protagonist 9 antagonist). Partile negociatoare au nevoie de implicare reciproca pentru a s
atinge rezultatul dorit. Nu are sens negocierea cu cinevadaca nu are ceva ce tu vre ori tu n-a nimic de ofeit in
schimb. Negocierea este un proces de intdnire a diferentelor. Daca gungi la 0 completa intelegere cu ceddta
parte, este logic caaunci nu mai e nimic de negociat.

Partile trebuie sa consdere negocierea — sau macar sa inceapa adtfd — ca fiind cea ma buna cale de
rezolvare a diferentierii lor; dtfel, vor gunge laevitare, capitulare sau razboi. Fiecare parte trebuie sacreada ca
exista vreo poshilitate de a o convinge pe ceddta sa-9 modifice pozitiainitida s sa agreeze un “compromis’
mutua acceptabil.

Fiecare parte are un anume grad de putere asupra celeldte daca puterea este pe de-aintregul in
mainile une parti, aunci nu se mai Smte nevoia negocierii. Negocierea este un proces primar de comunicare
interpersonda. Oricét de impersond arata ori poate fi un negociator, eementul uman este totdeauna inclusl
Tntreaga gama de emotii (méandrie, furie, umor, teama, posesiune, generozitate, afectiune, competitivitate,
cooperare, etc.) este 0 componenta esentiala in orice negociere.

Faptul ca am introdus in aceasta lucrare Smulari este pentru ca le-am congiderat caideden ingruire —
deoarece e Tnsud sunt forme de negociere. Oamenii / participantii intruniti Tntr-un cadru Structurat au de
negociat / mediat 0 serie de roluri 9 reguli pentru a atinge obiectivele predeterminate (de facilitatori). Neam
focalizat asupra chestionarii proprii S reciproce asupracelor petrecute, cu cine, cum S dece— S cu cerezultat.
Aceadta lucrare priveste s utilizarea smularilor ca mijloace de imbunatetire ae abilitatilor necesare medierilor s
negocierilor. Desgur ca procesd e autentice furnizesza invataminte mult mai bine decét o fac smularile. Oricum,
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accentul este mai mult pe folosrea de instrumente practice decét teoretice; udiul gpartine mai mult mediului
interior (individudizat), pe cand deschiderea sore experimente este a mediului exterior (privind abordarile
comune).

Motivatia

Puterea congta Tn ai face pe oameni sa urmeze o directie ... Structurarea cailor de lucru cu camenii
goatine atitudinilor (pozitive S negative) - fata de proces. Sunt 4 domenii de interes:

? andiza(a ceea ce se motiveaza)

? draegia(planificarea)

? interpretarea

?  prezentareainteresglor

Acordarea de responsabilitati unei persoane inseamna aordarea de incredere Th ea. Motivatia in
negociere vizeaza

?  nivdul primar

?  mentinerea

? dimulaea

Reectiile partenerilor pot fi foarte diverse:

@ sepot smti inconfortabil

e sevor gandi poate mai mult la ceea ce au de pierdut decét de castigat

e se pot smiti izolati / snguri / disperati

e s-ar puteaingrijorade lipsa unor resurse

@ a fi ladiverse nivee (neasteptate) de pregatire pentru schimbare

prea multe schimbari deodata vor duce larevolta ori abandon

Tncetarea presiunii ar duce la intoarcerea oamenilor - ingpoi la vechiul lor comportament
?  €etc.

In motivatie, chestionarea proprie vizeaza fundamenta 3 intrebari:

? cemamotiveaza

? decemamimplica

? decesunt incaimplicat
care sunt utile oricand de adresat de-a lungul negocierii. La oameni, capecitatea de a folos puterea este
totdeauna o parte amotivatiel!

Participarea inseamna a fi parte / a Smti gpartenenta 9 a putea influenta mersul lucrurilor - pentru ca
numal cel ce se implica, stiind despre cei vorba, determina congtient procesul (inclusiv organizarea lui). Ca
ingrument de lucru pentru a verifica eficacitatea motivatiel este identificarea - oricand - a4 campuri (ce guta
definirea eventuaeor probleme):

?  puteri (aspectee tari)

? dabiciuni (aspectele dabe)

? greutati (obstacoldeivite)

? pericole (Sntite ca existente)

A moativa pe cineva inseamna a intelege care sunt nevoile sae, ce anume 1l simuleaza spre a lucra mai
bine s a| face sa doreasca sa obtina rezultate ma bune. Avantgele de alucracu oameni motivati sunt:

? paticipareavafi lagandarddefixate 9 in termende-limita Sabilite

? @ sevor amti gorecidi - iar acest lucru se vareflectaimediat in performantele lor

? mordul ridicat d oamenilor vafurniza o aamosfera de lucru excdenta
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? rezultade vor fi monitorizate chiar de catre persoanele implicate S vor necesita ma putina

upervizare

? @ sevorimplicamal bine, deoarece vor dori sa obtina rezultate bune

? ec.

Odata ce oamenii vor fi motivati, mentinerea acestel dari va necesita o vigilenta constanta dar efortul
va fi recompensat: camenii puternic motivati se vor comporta “bing’ s vor obtine rezultate ma mult decét
satisfacatoare. Conceptul de motivatie este deosehit de Smplu; & se bazeaza pe modul in care indivizii sunt
tratati 9 pe sentimentele pe care le au fata de proces; pentru ca partenerii salucreze mai bine, trebuie motivati.
lar pentru motivatie, trebuie:

? gadte cauzderezultatelor dabe

? diminae ditudinile “ negetive’

? intdese nevaile fiecarui individ Tn parte

Exigta céteva categorii de necesitati pe care oricine incearcasa s le satisfaca

? nevoile de baza

? datutul socid

? ambitiile personde

Daca nevoile de baza nu sunt satisfacute, motivatia este imposibila. Tmplinirea acestor necesitati 1i face
pe cameni sa s Smta multumiti. Cu toate acestes, satisfacerea nevoilor de baza nu asigura imbunatatirea
lucrului individului; cu c& o nevoie de pe un nivd superior este ma putin satifacuta, cu atat devine mai
importanta satisfacerea nevoilor de pe niveurile inferioare. De acees, in Tntelegerea motivetiel ete esentida
Tntelegerea principddor nevoi de oamenilor.

Pentru ca procesul sale ofere satisfactii, partenerii trebuie sa considere ceea ce fac cafiind:

? important
? interesant
? il

Daca oamenii au pogbilitatea sa findizeze ceea ce incep, @ vor fi méndri de un lucru facut in intregime
de . Asumandu-s responsabilitati / raspunderi, € vor simti ca detin controlul S ca au o contributie mare la
obtinerea rezultatului.

Motivatiaeste simulata prin:

? asgurarea competentelor adecvate

? acomodarea lanevoile individude de partenerilor

? gorecierearezultatelor bune

Mentinerea motivatiel este Smilara cu obtinerea e: daca oamenii sunt corect S prompt informati despre
ceeace £ ntdmpla, e sevor putea concentra asupra procesului. Partenerii trebuie sadtie

? cé debine sedescurca

? dacaperformantele lor corespund standardel or fixate

? cum seincadreaza’in “tabloul” generd (o trecerein revista periodica gjuta)

Crearea unui mediu propice indica partenerilor ca sunt apreciai S 1i guta in eficienta - starea de spirit
pozitiva fiind obtinuta prin urmarirea oricarui semn d lipsa de motivatie detectand imediat orice schimbare a
nivelului de entuziasm, se pot lua masurile potrivite remedierii! Atitudinile s comportamentele afisate au roluri-
cheie in mativatia partenerilor § - ma des - in mentinerea acestei motivari; de aceea, controlul s reactiile
pozitive Tn toate Stuatiile au influente uriase asupra procesului (atét de negociere, cat S de mediere).

Tripartism
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Cooperarea tripartita inseamna diaog social. Tn mediere sunt 3 parti - dar negocierea poate fi Tntre 2, 3
sau ma multi parteneri. Nivelul cooperarii tripartite este des ntalnit in domeniile economic, palitic, culturd, sa
Tntrunirilen 3 pot fi:

?  pentru mediere

? cufunctie consultetiva

?  pentru luareauna decizii

Practic, in unele medii, tripartismul confera dialogului anumite sengbilitati § congtrangeri: 0 miscare este
casa“largeasca’ campul de actiune d fortelor dincolo de un anumit punct - ceea ce vaaveain mod normal ca
efect privilegierea rdatiilor bipartite Tn detrimentul procesului; sau - datorita dabiciunii ori inactiunii - anumite
probleme (care ar fi de competenta bipartita) sa gjunga safie abordate in 3, cand partile s le-ar fi putut rezolva
singure, In loc sa punatotul “pe masa’ cautand Tn cadrul tripartit compromisul globd.

Tripartismul gpartine democratie; partile Tl preferadtor solutii (de exemplu coercitive). R atiatripartita
este perceputa ca un mijloc privilegiat de a gas compromisurile care sa fie acceptabile pentru toate partile s
carereprezinta- caatare - cele ma mari sanse de a puteafi efectiv gplicate S de aasigura astfel pacea socida
Aplanarea conflictului (ori dobandirea pacii sociae€) rezulta din congtientizarea tuturor ca se incearca permanent
echilibrul dintre ceea ce este posibil S ceea ce este echitabil. (Aceasta presupune ca exigta, ntre parti, un
consens asupra unui anumit tip de organizare S 0 vointa de a contribui - daca este nevoie cu pretul unor
sacrificii uneori condderabile - lamentinereatipului des).

O concentrare tripartita autentica presupune - din partea tuturor partilor - o stare de spirit care va
avea, Tn mod norma, drept consecinta, dezvoltarea relatiilor dintre ele. Daca, fara nici 0 indoida, cooperarea
tripartita este impiedicata de indabilitatea s imprevizibilitatea Stuatiel, acestea nu o fac totus imposibila - cu
precizarea ca e greu de cooperat 9 negocia in conditiile n care se cer numa sacrificii. (Tripartismul cere nu
numa ca patile sa fie digincte dar s pregatite de cooperare ih acelas timp, ¢i S ca €le sa fie destul de
puternice pentru a9 putea indeplini functiile respective Tn mod eficient).

Rddtiile tripartite presupun in mod norma un schimb de avantgie s de concesii intre parti; un asemenea
schimb nu poate fi decét facilitat daca este intr-un context de abundenta relativa a resurselor. Rdlatiile tripartite
n principiu sunt mai dificile daca Situatia atinge dimensiunile unei adevarae crize S de aceea trebuie percepute
ca ultime mijloace de a evita un blocg totd d Stuatiei — care ar putea conduce la dezordine. Dificultatile Th
tripartism pot agpare cand obiectivele de atins sunt prea ambitioase. Succesdle tripartismului sunt la subiectele
bine ddimitate ori cand devine o cooperare ce duce la transformari considerabile.

Cadrul pentru tripartism este totdeauna un cadru organizat; este pe deplin acceptat ca eforturile depuse
pentru a face fata dificildor probleme sunt usurate de mecanismele care contribuie la cresterea gradului de
ntelegere. Desigur canegocierea’in trel este mai complexa decét negociereain doi.

Tripartismul implica o interactiune Tn anggamentul partilor de a lua decizii asupra probleme luate in
discutie - Tn concordanta cu interesdle lor. Succesu gpare atunci cand sunt atitudini pozitive fata de cooperare
S respect mutua ntre parti. De fapt, tripartismul nu reprezinta decét transferul, in cadrul relatiilor, a principiilor
care guvernesza democratia principiile libertatii, plurdismului 9§ paticiparea la luarea deciziilor a celor care
urmeaza afi afectati de acestea (sursalibertatii este rigoarea— s nu rigiditates).

Pentru functionarea tripartismului, cele 3 parti trebuie sa fie didincte S complet autonome - fiecare
parte fiind cgpabila sa-9 exercite functiile ih mod corespunzator (pentru as mentine o rezonabila baanta a
puterii intre el€). Principalul scop este de a se crea un climat generd de respect S Tntelegere mutuaa, absolut
necesar pentru a gunge la un acord asupra chestiunilor (tinénd cont ca in proces partile vin cu interese
divergente).
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Prin anumite legaturi, tripartismul poate fi evocat unora - de exemplu - de cde 3 puteri din statul
democratic (legidativa, executiva, judecatoreasca), didogul tripartit patronat —executiv - sndicate, Sstemul cu
jurati din unele juditii, etc. Tn Smbolica numerdor — ce nu exprima cantitati, ¢i calitati — trinitatea exprima o
ordine aintdectului 9 spiritului, Smbolul unitetii 9 d perfectiunii ...

Partile au dreptul la asociere - daca este cazul; de trebuie sa fie dispuse sa examineze Impreuna
problemele S sa caute solutii favorabile tuturor. (Se presupune ca toate 3 partile sunt dispuse sa se anggjeze in
didog - cu un sens d responsabilitetii care sale permita uneori depasirea cadrului gpararii propriilor interese).
Partile trebuie sa fie capabile sa 9 ia anggamentele necesare S sa aiba capacitatea de atrata, ntr-un mod bine
informat, subiectele puse Tn discutie.

Diadogul Tntre parti inseamna o confruntare de pareri 9 de argumente cu scopul de alamuri problemele,
regpectiv de a circumscrie pozitiile participantilor fata de problemele abordate, fiind un insrument eficient
pentru 0 mal buna cunoastere s intelegere reciproca (drept 0 necesitate a evolutiel pentru gasirea solutiilor - ce
nu anuleaza deosebirile de principii dintre parteneri dar se bazeaza pe gasirea unor puncte comune care sa
permita actiunea conjugata ntr-un anumit sens). Didogul presupune o:

? dorinta

? digponibilitate a partenerilor pentru a gunge (printr-un efort conjugat) mai aprogpe de o solutie

comuna

? abordare faraprgudecati / idel preconcepute a pozitiilor partenerilor

? digponibilitate de a accepta ce se dovedeste a fi pertinenta (cu valoare autentica Tn pozitia

partenerilor)

Pentru combaterea obiectiilor cdorldte parti sunt utile:

? fologreaobiectiilor ca puncte de plecare pentru aducereain discutie a dtor argumente

? amanarearezolvarii unor neintelegeri pentru mal térziu (dupa ce s-au prezentat anumite argumente

S dupa ce s-a cazut de acord anterior asupra altor aspecte)

? reformularea obiectiel in termeni c& mai accesibili - prin abordarea graduaa (incepand cu chestiuni

condderate mal usor de acceptat 9 continuind cu cde mai dificile)

? depasireaunor obiectii (atunci cand exista convingerea ca acestea nu sunt profunde)

? compensarea (adica oferirea unor avantgje echivaente cu minusurile - cedand din oferte cand este

posibil)

Orientarea partilor poate fi atét spre subiect, ca s spre persoane. Stilul de lucru este dependent de
comportamentul s personditatea participantilor in proces. Tn didogul tripartit, cuncesterea elementelor
prezentate este de natura sa faciliteze atét desfasurarea propriu-zisa a intrunirii, c& S obtinerea de rezultate
finde bune. Atunci cand partile cunosc la un nivel corespunzator metodde s ilurile

? comunicaii

?  medierii

?  negocieii
rezultatele obtinute sunt de natura sa contribuie substantia laevolutii pozitive.

Procedura
Este anegocienii principide: intrandgenta fata de criterii § maesbila cu camenii; nu foloseste trucuri sau
imagini false. Negocierea principida arata cum se obtine ceea ce se cuvine - de pe pozitii decente - 9 da

posibilitatea corectitudinii S protgarii (impotriva cdor care ar profita de corectitudine). Sustinerea cu putere a
interesdlor nu inseamna opacitate fata de punctele de vedere ale celorldlti.
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Nimeni nu se poate astepta ca partenerii sai asculte pasurile S sa discute pe marginea dternativelor
propuse daca intd nu sunt luate in seama interesdle lor 9 aratata receptivitate fata de sugedtiile lor. Pentru
succes trebuie dovedite atét fermitate, c&t S deschidere.

Procedura este;

?  avantgoasa

? comoda

? didenta

? inofendva
fata de relatiile umane. Tn loc saandizeze pozitiile partilor, ea cerceteaza interesde lor.

Cunoscuta ca procedura "unui text”, este de mare giutor pentru negocierile bipartite care implica un
mediator. lar pentru negocierile pluripartite este esentida. De exemplu: la Natiunile Unite, 150 de tari nu pot
discuta in mod congtructiv 150 de propuneri diferite (nici nu-S pot permite luxul unor concesii “dictate’ de
atele ori facute anterior de catre toti calldti); au nevoie de o metoda care sa smplifice procesul deciziond - iar
procedura care serveste acestui Scop este tocmai aceasta.

Nu este nevoie de gprobarea nimanui pentru a folos aceasta procedura; trebuie pur S Smplu pregatit
un proiect de acord S gpoi @ safie supus criticii. Totdeauna este mai usor de criticat decét de condruit ... Se
poate consdera ca procedura face lumea mai buna; concentrarea asupra solutiilor creatoare gjuta la sporirea
satisfactiel 9 minimalizarea pierderilor. Faptul ca la baza are niste criterii obiective S ca se cauta satisfacerea
interesdor partilor gutala

? ncheiereaune inteegeri durabile

? crearea unor precedente exemplare

? condruireaunor relatii de durata

Cu ca ma mult se pune accentul pe solutionarea conflictelor, cu atét ma scazut vafi costul lor.

Negociatorii sunt - ma Intd de toate - oameni. Orice negociator se arata interesat de continutul
probleme s de relatie; disouta asupra pozitiilor duce la intelegeri pripite, este ineficace, pune i primeidie
relatias danagtere unui conflict Tntre relatie s problemain sine. Daca sunt mai multe parti implicate, disputarea
pozitiilor devine s mal anevoioasa. A fi conciliant nu este 0 solutie. Exida o dternativa - relaia trebuie separata
defondul probleme, dificultatile impuse de om ca problema trebuind abordate:

? discutand despre felul in care fiecare parte vede problema
contribuind fiecare prin participareala proces
gabilind o echivaentaintre propuneri § sandarde
percepand Stuatia prin subdtituirea imaginara de locuri
identificand 9 Tntdlegdnd sentimente
discutand explicit despre sentimente s recunoscandule calegitime
nereactionand laizbucnirile emotionde
folosnd gesturi smbolice
vorbind cu scop
?  gabilind rdatiade lucru

Este mai usor de prevenit decét de vindecat; de acees, trebuie nfruntata problema- nu oamenii. Partile
trebuie directionate sa vorbeasca despre ele insde, nu despre dtde. Solutia inteligenta este de a impaca
interesdle, nu pozitiile; pentru ca interesde definesc problema 9 in gpatele pozitiilor divergente se afla até
interese comune sau compatibile, cat 9 conflictuae.

Fiecare parte are interese multiple - care trebuie remarcate (cele ma puternice interese sunt nevoile
umane de baza). Tn gasirea solutiilor trebuie largita aria optiunilor - sporind numarul dternativelor prin oscilarea
Tntre generd g particular, prin 4 trepte:
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? problema (condtatarea €, a smptomelor s a faptelor care deranjeaza in compardtie cu Stuatia de
preferat)

? andiza (diagnogticarea probleme - grupand smptomele pe categorii, sugerand cauze posbile S

observand ce lipseste S ce obstacole impiedica rezolvarea)

abordarea (gasind antidot ori tratament problemel, eaborand idel despre ce poate fi facut)

actiunea (ideile de pasi concreti ce trebuie facuti pentru a solutiona problema)

In cautarea de solutii reciproc avantgoase este urmarit cagtigul partilor:

?  identificand interessle comune

? Tmpacand interesdle divergente

? guténd deciziile

? indsténd pentru fologrea de criterii obiective

Negocierea principida duce partile Th mod pasnic Sore o intelegere rationala cand contributia fiecarel
parti este subliniata - judecand rationd S deschis in fata ratiunii, Thsa necedénd niciodata in fata presiunii (doar
in fata principiului).

Retionditatea in mediere S negociere poate fi privita ca punct de plecare din mai multe unghiuri, ea
putand fi centrata pe:

? actori (ceeaceimplicariscul pierderii “vizibilitatii” socide — afenomenditdtii efective)

? conjuncturi (deplasind accentul pe conformism, manipulare ori constrangere)

?  proces (Inlaturénd caracterul incidental s facand congtient continutul sau protagonitilor)

De dtfd, raionditatea este importanta cand se manifestain raport cu:

?  un soop (este ingrumentala)

? ovdoare (edte etica)

Tn orice negociere exista niste reditati greu de schimbet ... Ceea ce se pot redliza sunt obiective ca de
exemplu: partile sa se protgjeze Tmpotriva acceptarii unui acord care ar trebui respins 9 sansde sa fie
vaorificate c&t ma bine, astfel Tncét orice intelegere Sabilita sa satisfaca - pe cét posibil - interesdle. Partileis
vor formula dternativele cele ma bune de acordului negocia - ceea ce duce la flexibilitatea care permite
explorarea unel varigtati de solutii ingenioase.

Ideile nu trebuie aparate, ¢ adversarii vor fi invitai sale critice S sa9 exprime parerea (un eventua
atac laadresa partii vafi transformat ntr-unul la adresa probleme). Puterea de negociere provine din mai multe
urse:

ACS N

dabilireaune relatii bune de lucru intre parti
ntelegerea interesdor
inventarea une olutii eegante
fologrealegitimitatii
luarea de anggamente cu grija (inclusv stabilind ce nu sevaface)
vaorificarea potentidului
Problema nu se negociaza conciliant sau agresiv, ¢ pe baza caracteridticilor ei: participantii nu sunt
prieteni ori adversari, ci trebuie vazuti doar ca parti capabile sa rezolve problema; scopul nu este compromisul
ori victoria, ¢ 0 solutie intelegpta
Tn proces se actioneaza independent de Tncredere - fara a face concesii pentru a protgja rdlaia ori a
pretinde concesii pentru a intretine relatia. Este de evitat fixarea une limite. Nu sunt de acceptat pierderi
unilaterale ori pretinderea de castiguri ca s conditii de intelegerii. Partile incearca sa gunga la un rezultat pe
baza unor criterii independente de vointa oricareia dintre parti.
Tnaintea constructiei / modelarii unui proiect, pregatirea lui se face prin prismaa 3 spedii de informatie:
? prognozde (premizele cde ma probabile — rezultate din anticipare)

N ) N ) ) N

174



? proiectiile (dternative de dezvaltarii viitoare)

? planurile (mijloacele de infaptuire — pentru varianta cons derata optima)

Pre-etapa aceasta (dinaintea unui proiect) include din conceptul dezvoltarii ceea ce este util proiectului;
pentru succes trebuie a fi novatoare:

? tehnic (vdorificand rezultatele giintelor)

? socid (aamilénd cregtor vaorile)
adifd ca proiectul sagungala punereain rezonantaa inovaiilor tehnicas socida

(Nu dorim sa tratam aci intocmirea unui proiect, ¢i estimarea S gpoi evauarea lui, procesul de
mediere, cas cd de negociere, fiind poate dificil de proiectat - dar nu S de andizat).

Analiza

Asadar, procedura de negociere optima este aceea in care partile nu-s propun doar safaca sau sa
obtina concesii conamtite de pe pozitii de negociere subiective, ¢ mai mult - deincearca sarezolve litigiile de
fond de pe o pozitie obiectiva, dta decét pozitia uneia sau dteadintre ele. Pentru aceasta, trebuie definite clar
interesdle mutude in cadrul una transparente S Sinceritati totae, fara gpelul la cea mai mica dismulare sau
suspiciune.

Sencepe cu formularea problemelor care trebuie rezolvate ca raspunsuri laintrebari de genul:

? cenumege

? undesedfla"raul" S cum se manifeta acesta

? care sunt faptele care contravin Stuatiel dorite

? ec.

Se continua cu un diagnogic d Stuatiel exigente, ingsténdu-se asupra cauzelor care impiedica
rezolvarea problemei. S cauta gpoi solutiile teoretice 9 se stabilesc de comun acord cel putin unele masuri
prin care pot fi puse n practica. Negociatorul cauta sainteleaga miza pusain joc de partener S sacunoasca

?  sntimentde

?  motivatiile

? preocuparile
sde. Divergentele care raméan nerezolvate sunt reglate prin recursul la criterii obiective (precum normele) sau
prin recursul la oficiile mediatorilor. (De exemplu, moderatorul une ntruniri este adeseori Tn Stuatia negocierii
bunului mersd e cu participantii dar 9 & fac lafd cu acesta).

La“masa’ tratativelor, oamenii opun unii dtora interese 9 pozitii diferite fata cu un acelas obiect d
negocierii. Pozitiile diferite generesza puncte de vedere diferite asupra acdluias obiect; in principiy,
convergenta pozitiilor 9 obtinerea acordului nu este posibila fara dinierea punctelor de vedere divergente.
Propria pozitie poate fi:

? impusa

? aparata

? consolidata
cu argumente s putere. Pozitiile de negociere pot fi atacate S neutrdizate cu putere S cu obiectii formulate’n
replica la argumente; obiectiile iau forma unor contra-argumente. De exemplu: ih negocierea uzuda partile se
straduiesc sa gaseasca argumente in convingerea pentru o anumita aegere s nu adtea

Intre partenerii de negociere, argumentarea devine necesara atunci c¢dnd o parte doreste sa
"condruiascd' Th mintea celelldte o convingere care sa declanseze comportamentul asteptat de la ea Altfel
Spus, prin negociere, daca un partener are o idee sau 0 opinie proprie, atunci Tncearca sa obtina adeziuneas
asentimentul cdlorldti lapropriasa
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? idee

? opinie

? poztie

Dedi, argumentatia condtituie eementul-chele a oricarui proces de negociere iar capacitatea de a
argumenta congtituie caracteristica- cheie a unui negociator. Tn negociere, argumentarea constituie procedeul de
baza in sugtinerea interesdor S obiectivelor partilor. Argumentarea nu se bazeaza exclusv pe logica, ¢i partid
pe abordari rationde s partid pe abordari afective. Argumentatia emotionala nu se bazeaza atét pe nivelul
aparent d comunicarii verbde, ¢ gpeleszala

?  sntimente

?  entuziaam

? dectiune

(Partenerii cu puternica incarcatura emotionala sunt usor de convins prin abordari afective dar raman
urzi laargumentelelogice).

Forta argumentelor depinde de credibilitatea premizelor § de validitatea rationamentului. Tnaintea
oricarel negocieri fiecare parte e bine ag dabili cea ma buna aternativa la negociere - pentru cazul cand
partenerii nu accepta conditiile ori nu se va gunge la un acord satisfacator; aceasta este cea mal buna solutie
daca nu ar exista solutia negocierii unui acord. Comparand mereu dternativa cu rezultatele de pe parcursul
procesului de negociere rezulta masura succesului ori impasului.

Pentru a9 mentine echilibrul, camenii au nevoie sa faca tranzactii - care sunt unitetile de baza de
relatiilor umane. Nici una din tranzectii nu este in sSne buna ori rea, ¢ ea poate fi ma mult sau ma putin
oportuna intr-o Stuatie data. Diversitatea Situatiilor poate fi sursaa 4 emotii fundamentale, care se pot combina
intreelecas culorile curcubeului - dand nastere sentimentelor de:

? bucurie - carelalimitaiaforma extazului

? teama- carelalimitadevine teroare

? trigtete - care in forma profunda gunge la disperare

? ménie- careducelafurie

Emoatiile apar spontan Tn copilarie. Tn stadiul adult, fiecare individ poate trai diverse emotii § combintii
ae acestora. Reprimarea emoatiilor este posbila prin inlocuirea lor cu atele - ceea ce comporta un anumit gen
de codturi in suferinta; fiecare sentiment ne-exprimat se razbuna prin acumulareaunea tensuni - ce poate rabufni
prin iesire nervoasa. Este fundamenta a stapani interactiunea vointelor care se confruntala“masa’ tratativelor.

Egte esentid asesizalaparti natura s tipul conflictului de vointe, care poate fi de:

? caedinte 9§ preferinte (generat de diferente de ordin culturd 9 perceptud, ntre vdorile

fundamentale la care adera partenerii)

? interese (generat pe baze materiae, comportamentul partilor fiind preponderent rational)

? indrumentare (generat de divergentele partenerilor asupra mijloacelor de a aderala acelas obiectiv

find)

Pogulatul andizel tranzectionde este acela ca toti oamenii au vaoare, importanta, demnitate,
capacitatedeagandi - S deci tine de libertatea s regponsabilitatea fiecaruia sa decida ce vrea sa faca.

Drepturi

Dreptul de a negocia nu se negociaza. Desigur ca exidta drepturi ca 9 cee de omului (care nu se
negociaza), precum s adte drepturi, cu categorizarile lor - plecand delauniversa la concret; desigur caexistas
drepturi de negocierii 9 negociatorilor.

176



... Drogul este cunoscut ca fiind acel lucru legat de dependenta. Tntr-o larga definitie, nu numa
supefiantde sunt droguri (“comunicared’ dintre cele doua emisfere de creierului uman este distorsionata de
supefiante, hipnoza, sa — giindu-se ca emisfera dregpta “guverneaza’ emotiile) - ¢ 9 dcoolul, tutunul,
televizorul, (telenovelee!), computerul, sexul, etc.; apa este astfdl, prin aceasta acceptiune, un “drog” - iar
drepturile lafd:

Per sonal

Autodeterminarea poate duce la prgudicierea drepturilor ca ntreg. Exista o contradictie interioara ntre
drepturile individudle S cde colective - ae grupului. Dilema pentru cel interesgti in coerenta s congstenta
drepturilor pleaca dela principiile fundamentde ae egditatii S universdizarii. (Printre drepturile individuae sunt
S cee de sansdor egde, degerii 9 asocierii libere, organizarii proprii, etc.). Fiecare persoana are abilitatea s

obligatia de a decide pentru Sine insusi ceea ce considera ca este bun s ce urmareste ca plan (este una dintre
presupozitiile libertatii personal€e); camenii nu pot abandona aceasta, dacanu vor sa-9 abandoneze umanitatea.
Pe de dta parte, oamenii, nefiind fiinte solitare, nu pot trai decd In comunitate cu dtii. Tn lumea moderna, e

Tnvata ca de complicate sunt interdependentele vietii. Tehnic, nevoile materide pot fi satisfacute numai printr-o
divizare / impartire in societatea complexa umana; sensul orientarii mentale este insa numa comunicand cu dti

oameni. (Culturd, primul impact d formarii este Tn familie dar ulterior, aceasta e limitata emotiond fara
comunicarea cu dtii - prin depasirea vaorilor proprii - spre vaorile comune de impartasit). De acees, lumea
este a apartenentel, o lume a intelesurilor in care fiecare om 19 percepe pozitia n rgport cu Societatea

Identitatea proprie este o dructura a relevantel: daca ea nu coincide cu de dtor persoane - pot apare
anxietatea neintelegerii pe de o parte s egocentrismul pe de dta. Sensul comunicarii gpartine actiunilor umane,
des uneori nu se gtie la ce ar duce - pentru ca oamenii sunt subiecte ale unui mediu socia comun. Numai acele
persoane care 19 Tmpartasesc spatiul sunt recunoscute (inclusiv reciproc) ca avand vaori Smilare umane; toata
experienta redlitatii socide este bazata pe axioma fundamentala a existentel dtor fiinte "asemanatoare’. Tnsa
increderea ndimitata in dtii nu este o atitudine adecvata; nici suspiciunea nu este profesionala: presupunerea
maximala e de a miza pe incredere numai pana la proba contrarie sau - asa cum am ma mentionat - de a
actiona independent de Tncredere. (Pentru a obtine informatii dincolo de nivelul palavragdlii, trebuie asumate
riscuri, ce pot fi reciproce: persoanele nu vor impartas informatii daca nu vor primi dtele - intr-o masura
comparabila; pentru a convinge pe cineva sa inainteze trebuie ca s partea ce o initiaza so faca - pe o baza
gparenta cu ceea ce s dezvauie - astfd incét sa se cladeasca o incredere reciproca). Drepturile individuae
aunt legitime in democratii. Ele chiar au fost recunoscute pe "generatii” (de drepturi) S reprezinta minima
garantie socida de pace S demnitate a vietii. Cadrul Statutar este ca individul e de importanta centrdain inima
oricarui subiect - inaintea probleme. Conceptul drepturilor individuae cuprinde aspiratiile pe larg de fiintelor
umane! Drepturile camenilor sunt bazate pe aributiile persoandor, fiind neseparabile de universaism. Negarea
drepturilor ori a mecanismelor de respectare a lor totdeauna a cauzat conflicte. Egditatea dintre oameni nu

Tnseamna omogenitatea lor ... Itoria a demonstrat mereu ce Tnseamna necunoasterea, confuzia ori dispretuirea
drepturilor.

Comun

Ideea lucrului in grup este veche de cand lumea. De la inceputul omenirii, lucrul in grup a fost Sngurul mod
pentru o persoana ca sa supravietuiasca s lupta impotriva naturii salbatice. Aici, Tn acest caz, nu este nevoie de
lupta cu "natura salbatica’, ¢ e nevoia luptel cu ings protagonidtii, propriile prgudecati S credintele (nefiresti)
ca oamenii nar putea tra 9 face ceva impreuna. Céteva fapte sunt rdevante pentru lucrul in grup S de
asamenea pot fi relevante oricara intruniri ce reuneste mal mult de doi cameni: un prim fapt este ideea legarii /
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conectarii oamenilor Tntr-un (sngur) grup cu acelas interes - fie acedta 9 d negodierii - adtfd incét sa fie
moativata un fel de munca impreuna; datorita acestel idel, grupul Tncepe sa lucreze 9 poate merge bine intr-o
directie (aceea prin care cdl putin 0 persoanaii va putea prezenta strategia s gad resursele ce sadea o ordine
concreta grupului s practicii sale). Tn societate, adesea obgtacolde care apar In fata sunt intoleranta,
prejudecatile, opiniile diferite, etc.; este ceea ce nu rezolva un conflict, ¢ daca nu cumva il perpetuesza ori
amplifica, poate duce la chiar aparitia unuianou - in forma rezultanta: oprirea procesului sau continuarea lui pe
sectiuni (fiind SFarsitul sau Tnceputul unor dte etape), ceea ce Tnseamna dte probleme. Tn acest fel de Situatie,
cea ma buna iedre ede gasirea unui limbg Imilar - odata cu eiberarea ematiilor. Un a doilea fapt este
conditia autonomiel grupului pentru identitatea sa in comunitate: drepturile colective sunt cadrate ca fiind cele
ale une minoritati in raport cu mgoritatea (restul societatii) - deci foarte reativ referitor la reatia definirii
drepturilor membrilor grupului; este bdansul optiunilor fata de discriminarea pozitiva, atunci cand se
accentueaza drepturile colective ae minoritatii (formata de grup) comparativ cu drepturile colective de
majoritatii! Grupul (format de partile in conflict, negociatori, mediatori, observatori, sa) este totdeauna
confruntat aternativ intre drepturile individude s cde colective: discursul este aproape exclusv asupra
problemel minoritare; problema sericasa este n jurul compromisului. Oamenii sunt fiinte socide; de acees,
diviziunea pe de o parte S nevoia de integrare pe de dta parte, au dus mereu la lupte de putere - Tnsotite de
nevola dgurantel 9 unor reguli comune - ceea ce a condus la unitati socide a celor pretinzénd ca-s gpartin
reciproc (prin unele caracterigticl). Oamenii accepta sau nu safie inclus (ori safie parti) intr-un colectiv / grup;
acedta se diginge fata de exterior até prin numarul mic a membrilor sai, c& S prin puterea mica a sa
(reportate direct la orice dta virtuda / exigenta cuprindere a dtora in termenii aceloras caracteridtici).
Categoric drepturile colective ade unui grup nu pot fi considerate caegae drepturilor unel mgoritati - fie din
pozitia puterii (dominanta sau nedominanta), fie din pozitia numarului (mare sau mic). Prin urmare, gpar drepturi
colective fundamentale s distincte ale grupului, deduse din conceptul de protectie. (Secesiunea de mgjoritate, a
grupului Tn proces, condituie o poshilitate de discutie - dar fiind temporara, nu o abordam). Participarea
efectiva este un drept colectiv de luat Tn cacul: neparticipantii Tn procesul medierii conflictelor nu pot avea baza
pentru pretentiile lor sengbile de a fi discriminati de catre actorii indd a tratativdor; este vorba aici de
drepturile asocierii libere, degerii apartenentel la 0 minoritate, protectie legda egaa, etc. - toate vizibile intr-o
societate / comunitate "normald’. Tn acceptiune "dlasica’, asa-numitele drepturi colective nu se referala o serie
de persoane digtincte, ntrunite ntr-un grup specific la un moment dat, ¢ ia In consderare minoritatea
goartinand unel comunitati avand un tratament diferit de d restului (mgoritatii); aceste drepturi insa nu sunt
recunoscute prin documentele oficide de organismdor internationde ori de vreunor date - S de aceea nu ne
vom gpleca asupra afirmarii lor. Auto-administrarea grupului gpartine principiului personditatii 9 este legata de
principiul "teritoriditetii” (ca spatiu d grupului). Protectia fata de unde dezavantge structurde survenite din
partea mgoritatii (ori eventuale presiuni viitoare) nu poate fi asgurata prin drepturile individuae, de acees,
drepturile colective, ih sens larg, sunt esentide lucrului in conditii adecvate. Statutul forma - prin urmare - este
dezirabil, caracterul sau depinzénd de o multime de circumgtante, incepand de la acceptare socida, numar,
putere, protectie, s.a. Asadar, tolerantain limite efective este 0 nevoie pentru procedurile democratice de vieii
S lucrului unui grup iar drepturile colective sunt indispensabile celor care participa ca membri Th acest proces.
(Adessa problemele dintre individudism s colectivitate sunt cele dintre diferentiere s universdism - cu
mentiunea ca exista pericole n extremele ambelor, decarece in orice societate bine organizata extremele sunt
insuportabile, pentru ca violeaza ideea de echilibru socid).
*

Daca oamenii a “chdtui” cd putin acdlas zd pentru infrumusetarea caracterului — care nu se vede in

oglinda— c& “chdtuie’ pentru “vitring’ obrazului, aunc ar fi mult ma frumos !...
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In Intreaga aceasta lucrare scriem despre lucruri atét de evidente, Incat putini scriu despre de,
consderand caimplicitul este explicit. Consideram de aceea ca atét ceea ce este clar, cét 9 ceea ce trezeste
interes, conteaza pentru ca macar au fost abordate - chiar daca din unghiuri nu prea sofidticate / savante -
lasénd utilizatorii sa=s completeze dmengiunile (prin experienta proprie ori dte documentari). Este unul dintre
motivele pentru care nu am propus ingructiuni de a face dupa indemnul nostru ca-i bine, pentru ca asa este
bine!

Experienta

Explorarea (lumii) pentru cunoastere se face prin 3 forme metodol ogice:

? oObsavdie

?  rationament

?  experiment

Despre primele doua ingrumente am facut referire in primele doua parti de lucrarii; in legatura cu cel
de-d treileg, iata céteva condderdii:

Experienta este contactul omului cu lumea, cu semenii $ cu Sne — S rezultatele acestuia O minte
Tncercata de 0 noua experienta nu se va intoarce niciodata la dimensunea sa anterioara ...

Invatarea experientidla este 0 abordare relativ populara - fiind un concept mai usor de aplicat decét de
explicat, cuprinzénd multe viziuni diferite; este ceea ce uneori e denumita "Invatarea prin aface' - ca metoda
adesea folodta in dinamizarea grupurilor S lucrului intercultural. Oricum Tnsa, reprezinta ma mult decéa
activitate: asa cum Tnsus numele o spune, experienta este mai bine de afi facuta decét de afi descrisa.

Experienta nu este ceea ce ti se Tntmpla, ¢i ceea ce faci cu ceea ce ti se Inthmplal Tnvatarea
experientidla este un proces prin care camenii 19 dobandesc cunogtinte, achizitionesza vaori S indemanari
directe; apare la implicarea intr-o activitate oarecare, derivand din rezultatul incorporat printr-o schimbare a
intelegerii 9 / sau a comportamentului.

Tnvatarea experientiadla se bazeaza pe presupunerea ca orice cunoastere trebuie sa inceapa cu legatura
/ relatia persoane cu subiectul. Eficacitatea rezulta din ideea ca gparent nimic nu ne este mai relevant decét noi
Tnsine. Ceea ce este suprem in invatarea experientidla e ca ea instaleaza un sens d proprietatii fata de ceea ce
seinvata, adtfel, ea se adauga interesului s implicarii, contribuind semnificativ la trandferul rezultatelor: camenii
accepta responsabilitatea propriel invatari S comportari, mai mult decét a o desemna dtcuiva.

Vidtile noadtre inseamna miliarde de experiente ... Ceea ce este ma important decét cantitatea 9
cditatea lor e ceea ce invatam din fiecare experiental Baza invaarii experientide este ideea ca numai
experimentarea nu e suficienta, ¢i e necesara reflectia asupra experientel s invatarii din ea, adtfel ca sagungem
lao ma bunaintelegere s / sau schimbare,

Diagrama cidului invatarii experientide cuprinde 4 etepe:

?  expeaimentarea (invatarile din experiente sunt naturde in viata cotidiana, Insa de pot fi aranjae
uneori adtfel Tncdt sa furnizeze prilguri specifice; odata identificate obiective specifice, multe tipuri
de invatari pot fi sdectate pentru a fi ainse aceasta Sructurare este stadiul in care are loc
participarea intr-o anumita activitate - cas cele de comunicare, cooperare, jocuri Smulative sau de
roluri, etc.)

? reflectarea (daca procesul se opreste dupa prima etapa, orice invatare raméne aeatorie; de acees,
experienta duce la nvatarea prin reflectarea intr- un anumit timp dupa activitate - deci introspectiv -
asupra a ceea ce a fost smtit s gandit de-alungul &, astfel incét noul sa se integreze cu vechiul:
conexiuneainversa- prin discutii / dezbatere / andiza- gutamal buna estimare a emoatiilor traite)
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? genadizarea (trandferarea invatarii de la experienta dructurata la dte Studii, pentru a face
legaturile cu viata curentar un aspect esentid este cautareamodddor - Tntreprinsa pentru explorare,
indiferent daca observatiile S comportamentele gpar cu 0 anumita regularitate; atunci cand emoatiile,
gandurile, comportamentele S observatiile sunt intdlese intr-o Stuatie, aceasta intelegere poate fi
gengdizata dtor gStuati - In sensul tendintel de a e petrece S nu ca intmplata efectiv n
experienta)

? glicarea (pentru a face Tnvatarea efectiva, este necesara utilizarea celor achiztionate - prin
participarea in experienta - lalegarea cu lumea: in aceasta etgpa sunt incurgjate caile de actiune de
generdizarilor identificate anterior; procedura misca / muta atentia de la experienta la Studia
prezenta S face invatarea practica s semnificativa, totodata legand cunoasterea de o noua
experienta - intregind agtfd ddul)

Procesul ciclului de invatare experientida este de a facilita/ guta trecerea diferitelor etgpe - consecutiv

- prin Incurgarea planificarii, descrierii, andizel S comunicarii experienteor, camenii invaténd S unii de la dtii.
Activitatile din procesul Tnvatarii experientide pot fi foloste la

?  cresterea condientizarii asupra chestiunilor Tnaintea experientel

? fadlitarea/ promovarea schimbarii Tn timpul experientel

? discutarea experientel dupa producereasa

? gutarearedizaii una conexiuni inverse

? intarirea perceptiilor 9 integrarea schimbarii in viata (dupa experienta)

Invatarea experientida lucreaza asupra dezvoltarii personae, fiind situata ntre sentimentele s emoatiile
experientel 9 procesul nvatarii abdracte tipice. Ided, activitatile invatarii experientide ntaresc intelegerea s
acceptarea, congruind relatii armonioase intre cameni cu diferite comportamente.

Senzitivitatea interculturala este foarte importanta in gospodarirea conflictului - fie ca e vorba de
comunicare, mediere sau negociere. “Aisbergul” persond ascunde vdorile culturde g aitudinile - avand
dementeinvizibile S greu explicabile de identitatii, notiunilor, idellor S modeleor la care adera camenii.

Tuturor le plac comparatiile, Tnsa unii reactioneaza defensiv cand subiectul se relationeaza cu radacinile
/ trecutul propriu; adesea sunt preferate modelele s / sau metodele consacrate decét indoidlile, chestionarea s
confruntarea. interioara (care implica intrebari deschise) ... La fiecare interactiune se cauta amonia S
Securitatea, dorinta de afirmare S reprezentare, raspunsuri usoare, mecanismul auto-apararii S jocul puterii ...

Tntanirea diferentelor se face Intéi prin curgjul andizel propriului “aisbery’; aceasta deoarece Invatarea
nu se arseste niciodata, ¢ interculturd evoluesza in 6 pad, de la etnocentrism la etnordativism, prin: refuz -
aparare - minimdizare - acceptare - adaptare - integrare. Este un proces permanent, cu un efort continuu de
ntreprins - pentru a nu ingropa diferentele sub greutatea smilitudinilor (decarece preconditia e de alua diganta
fata de ideea ca toate persoande au aceleas principii 9 vaori universde ... ).

Diferentele culturde sunt o resursa pentru nvatarea interculturaa, Tnsa aceasta nu poate fi independenta
de redlitatea socida; abordarea cea ma potrivita este din pozitia particulara a prezervarii propriei culturi.
Tnvatarea este centrata pe individ § urmareste schimbarea Intelegerii S acceptarii dtor practici - prin toleranta
S respect. Diferentele trebuie privite caaspecte de
perceptiel
interpretarii
sentimentelor
gandirii
2 comportamentului

Fazele abordarii sunt determinate in concordanta cu atitudinile fata de diferentele ce exigta intre o
cultura 9 o dta cultura. Procesul incepe din starea etnocentrica 9 sfarseste n punctul atingerii perspectivel
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culturde (de la “mono” la “gereo” ori “gpatid”), Tnseemnénd incorporarea diferentelor in propriul modd de
comportament - posedand smultan indeménarile até proprii cét 9 de celelldte culturi; evident, aceasta este 0
dtuatie idedla, rar intAnitaTn practica, pentru ca actiondnd corespunzator regulilor a doua sau mai multe culturi
n acelas timp, sunt cauzate emotii (care chiar daca nu produc rezultate concrete, sunt utile Tn demongtrarea
implicatiilor Tnvatarii).

Tnvatarea interculturaa este un proces de educatie socida urmarind promovarea und relatii pozitive
ntre oameni de diferite culturi, bazata pe recuncastere mutuda s egditate in demnitate - vaorizand diferenta
culturda; obiectivul sau principa este de apromovao interactiune s relatii pozitive, pe 3 niveluri:

? persond

? gup

?  mediu socid

Felul actiunii depinde de experienta S tranamiterea vaorilor prin comportament (usor de conectat Tn
proces), creind un spatiu de interactiune intre ocameni.

M omentul

Exista doua tipuri de conflicte: rediste § expresive. Tn prima categorie cauza conflictului o congtituie
exigenta unor frugtrari de unor indivizi sau grupuri privind anumite trebuinte specifice, conflictul fiind dirijat spre
obiectul frugtrarii - respectiv catre valoarea solicitata S aingerea obiectivului - fiind asociat cu obtinerea unui
cadig red pentru indivizi (ori membrii grupului). Ceddta categorie o reprezinta conflictele care au ca scop
Suprimarea unel Situdii tensionate existente; ee nu urmaresc rezultate specifice, deduse dintr-o nevoiereda, ci
printr-o demondratie de forta modifica sstemul - in rgport de anumite interese, uneori asemenea gen
bulversand 5 chiar ducand la prabusrea sstemului.

Indiferent de tipul conflictului, sunt recunoscute 5 etape digtincte in dezvoltarea lui:

? dezacordul - debuteaza prin Smple neintdegeri, diferentiind indivizii sau grupurile prin modul de afi

9 a géndi; se modifica rgporturile dintre indivizi 9 grupuri, fiind afectata identitatea iar echilibrele
aunt fragile ori dga sunt contestate. Tensunea este in crestere S se produc acumulari 9
disproportionari, creindu-se o fdieintre fodtii parteneri

? confruntarea - diferentele sau adancit 9 au intrat in criza, fiecare parte avand propriul adevar

absolut, aparénd dorinta de aimpune solutia proprie celeldte parti; persuasunea devine exagerata,
comunicarea fiind "didogul surzilor". Apare necesitatea transarii unel solutii

? escaladarea - violenta este intrebarea s ragpunsul; tensiunile se revarsain cascada prin adte acte de

odilitate 9 agresune. Presunea nu scade, se urmareste distrugerea adversarului, structurilor,
componentelor g actorilor care conduc odtilitatile in ceddta parte

? de-escaladarea - partile revin (posbil in urma traumeor suferite) din Sarea emotionda la Sarea

rationala, ceea ce duce la dabirea tensunilor; apar tatonari 9 cedari reciproce. Fiecare parte
Thcepe sa s andizeze atét pierderile, cat s cadtigul

(De obicei, Tn aceadta etapa sunt acceptati mediatorii, a caror rol devine foarte important mai des
atunci cand se bucura de egda credibilitate in ambele parti)

? rezolvarea - partile Thcep sa se inteleaga, daca gpare cd putin un punct comun care sa condtituie o

ofertade didog

(Rolul mediatorului creste s conditiile une eventudle solutionari nu sunt excluse; aic este momentul
negocierilor, prin care partile sa gunga la anggamente ferme)

Asadar, daca obisnuit primele trel etape de unui conflict sunt "sarite”’ / "neglijate’ de catre parti /
parteneri, urmatoard e doua etepe de conflictului revin medierii 9 negocierii - ca momente de abordare.
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Perceptia este un ement de considerat. Hrana este un exemplu ce ilustreaza aceasta: sunt oameni care
mananca pentru atrai 9 dtii care trailesc pentru a manca; daca este firesc a manca atunci cand vine foames,
gurmandul "gusta’ s cand e satul (in orice moment). Ma mult, un experiment cu copii a aratat respingerea de
catre acestia a mancarii colorata dtfel decé o stiau: fiind folositi coloranti absolut inofengivi, ce nu modificau
gustul, méncarurile au fost prezentate sub forma de cartofi abadtri, lapte negru, péine roge, etc.; chiar fiind ora
mesel, moment pentru copii de foame, doar putini s-au atins - din curiozitate - de méncare (8 humai pentru ao
gusta). Asadar, ambagul, aspectul, forma (deci perceptia) céteodata interfereaza momentul.

Alegerea momentului propice depinde de caea aeasa h rezolvarea conflictului. Indiferent de tipul
conflictului, medierea s negociereais au momentul lor propriu undeva pe parcurs. Sensbilitatea une parti in a
dege momentul este suficienta determinarii pana la declansarea procesului. Cadrul Tnsa necesta mai
Tntotdeauna intrunirea partilor - cafiind contextul cel ma favorabil desfasurarii.

Procesul lor (al medierii S / sau negocierii) urmareste obtinerea unui raspuns de natura:

? cognitiva (sa se inoculeze cevain mintea partii)

? dectiva(sase schimbe atitudinea partii)

? comportamentala (sa se determine caracterul partii)
ceea ce Tnseamna 3 tipuri de apeluri:

? raionde

? emationde

? morde
ninteriorul unui mode dat de “triunghiul” determinat de ceea ce

?  invei

?  dmt

? fao

O smulare poate fi introdusa pe parcursul procesului de negociere, insa atunci cand conditiile o permit
- momentul cel bun fiind totus cd dinainte de acesta. Desigur ca nu toate coordonatele sunt relevante - dar
introducerea participantilor (sau une parti) intr-o Stuatie Imulata guta la dezvoltarea desfasurarii cu succes a
tratativelor. Este s motivul pentru care Tn continuare sunt infatisate o serie de exemple care - ca s anterior in
lucrare - se adreseaza lucrului in grup (S nu individud), pe 0 seama de aspecte intdnite in aordarile umane de
relatiilor; am vizat cu precadere negocierea - relativ lamedierea conflictdor:

Situatii

O ditudine reflectand gandirea “pozitiva’ nu este de a explica (uneori cu inversunare) cum “nu’ se
poate face ceva, ci reversul — renuntarea la postura negativista, preocuparea de aface cevaori pozitia“pentru”
ceva (Societatile dezvoltate sunt societati care invata permanent, pentru ca in ee individul aspira sa fie om —
respectiv cu personditate condtruita prin sne, de catre sine, folosind vaorile timpului 9 spatiului sau ... ).

Dintre nenumaratele Stuatii de negociere, in continuare am ngruit dfabetic céteva pe care le-am
condderat semnificative lucrului propus (cand negociatorul recurge la putere nu trebuie sa fie violent iar cand
vorbeste congtiintei nu trebuie sa fie sfios;, cea mai eficace actiune recurge la putere S anggeaza condiinta
deopotriva). Mgoritatea (2/3) sunt inspirate S in consecinta adaptate dupa activitatile lui Elizabeth Christopher
9 Lary Smith — Negocierea prin jocuri:

A-Z
Avocatul diavolului 186
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Biscuitii 187

Cuwvintele 188
Distanta 190
Excluderea socida 192
Feredrde 198
Grevidtii 9 politistii 200

Hazardul 200
Informatizarea 201
Tnlocuirea 202
Jocul de roluri 203
Lichidarea 205
Martienii S pamantenii 207
Necastigatorul 209
Ofertde 210
Placinta 213
Raspunsul 213
Smularea 214
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Tarmul 223
Uniunea 225
Victoria 226
Z 226

Avocatul diavolului

A

Smularea este o improvizatie a “linieé de totd” pana la care se gunge prin negociere. Teoria
argumenteaza ca nevoia partilor este de a-s identifica nivelele de asezare reciprocain pozitii mai degraba decét
adoptarea unor concesii fatade liniatotalului negocierii. Exista 3 categorii de pozitionari — ca s cea

? prin care parteavreasa-9 dingacircumsantde idede

? deaintentionaun cégig — chiar dacaidedlul este de negtins

?  prin care partea trebuie sa obtina barem un minim (absolut)

Codturile depasesc beneficiile aunci cand se adopta o linie de total; de aceea, partile Tn proces trebuie
sa-9 dezvolte ceamal buna dternativa la intel egerea negociata— totdeaunal Obiective:

? “deschide’ urechile participantilor la argumentele diferite de ae lor proprii — pe o chestiune

specifica

? dimuleazaimagindia— prin perceperea dtor puncte de vedere

? 1ncurgesza patile sa fie gata sa=9 schimbe hotaréile daca evidenta / reditatea pare ca judtifica

aceasta

?  cedeflexibilitatea gandirii participantilor — prin sporirea abilitetii lor de a se mutala ate argumente,

daca Stuatia o cere
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Timp cerut: cam o ora Numarul de paticipanti: de la’5 in sus Materide: ar fi unele pregatiri de facut;
daca facilitatorul are la indeména un copiator, € poate multiplica unele materide (ori articole de presa)
relevante temel / cazurilor pe care participantii le vor trata Roluri S reguli: Tn grupe de 5 — 7 membri,
participantii 19 vor identifica pentru fiecare grupa céte un “purtator de cuvant”; acesta nu va primi —dar restul
da — céte o copie de la facilitator asupra subiectului abordat. Tn cazul neutilizarii hartiilor, acesta poate fi spus
de catre facilitator (fiecare grupa avand insa de facut o tema diferita), care poate fi:

? 0 problema adminidrativaintr-o organizatie
interzicerea fumatului in anumite locuri
aspecte de unel actiuni descentralizate
dreptul laintimitate
puterea informatiel
? etc.

Facilitatorul se vaingriji ca membrii unui grup sa aiba acdas st de dezbatut. “ Purtatorii de cuvant” a
grupdor vor actiona ca lideri Tntre membrii proprii, cerand fiecaruia ca saS exprime opinia personala despre
tema docata 9 sentimentele ce le au privind-o; cand toti au facut-o Tn grupele lor, se incearca un rezumat —
pentru a gunge la un fel de pozitie comuna asupra subiectului. Apoi aceias membri a grupe, in legatura cu
acedlas subiect, Tntr-un timp egd ca durata cu cd anterior, vor argumenta cat mai convingator posibil despre
viziunea complet opusa pozitiel lor initide; liderul fiecare grupe vainitia ulterior o scurta discutie s va lua notite
despre cum si-au perceput participantii rolurile lor duae. Dezbatere: facilitatorul va monitoriza o grupa — pentru
a putea pastra acelas caendar de timp Tn restul grupdor (astfe incét limitele de timp sa fie coordonate peste
tot); in plen — Impreuna — ntéi liderii, ca“purtatori de cuvant”, vor prezenta, comparas comenta cele aparute
n grupele unde au fost, adtfel catoti participantii sa afle / sie cum s-au petrecut lucrurile. Fiecare participant —
ntr-un tur de opinie — vafi invitat sa opineze asupra costurilor adoptarii unel stachete prea evidente ca limita
asupra oricarui subiect, inclusv pericolul confruntarii argumentelor cuiva cu dta evidenta. Pornind de la
exemplele abordate, ideea se leaga de dezavantgele adoptarii une “linii de totd” prea rigide intr-o negociere!
Simularea furnizeaza participantilor o practica a argumentelor obiective S demonstreaza avantgjele capacittii
de a percepe ma mult decét un punct de vedere (in loc de afixa negocierii / procesului o “linie de totd”).

ASEEN RS BV EEN

Biscuitil

Este un joc despre prospectarea pietii cu un produs in conditii dificile de vanzare. Participantii vor avea
de negociat scopuri opuse Tntr-o Stuatie in care beneficiul mutua reciproc este gprogpe imposibil. Informétiile
trebuie gospodarite astfe incét partile sa fie capabile sa le faca fatain loc sa le discrediteze. Timp: ma multe
ore. Numarul participantilor: cel putin 15. Materiale: descrierea scenariului S etichete pentru fiecare jucator,
plus o mare cantitate de biscuiti (ori grisne, etc.). Scenariu: un puternic trust multinationd a fost criticat
adeseori datorita politicii sale discriminatorii de cadre — in ceea ce privesc minoritetile 9 femelle; printre
produsde sde cde ma populare sunt § faimodi biscuiti - care recent prin presa au fost acuzati ca ar contine
ingrediente cancerigene. Cu dte cuvinte, unii cameni cred ca acel biscuiti pot cauza cancer — des nu exiganici
0 dovada pentru aceasta. Pentru a contracara aceasta publicitate adversa, trustul a decis sa declanseze o
campanie de reldii publice S sa digtribuie biscuiti gratuit pe durata jocului — care reprezinta orice perioada de
timp (ca o sgptamana, luna, etc.); fiecare reprezentant regiond va distribui biscuiti — vizitand consumetorii,
oferindu-le gratuit mostre S colecténd comenzi (sub formascrisa/ cas “cec” bancar) pentru mai multi biscuiti,
la pretul promotiona prezentat. Jumatate din acesti bani vor fi comisoanele lor, platite de catre sefi atunci cand
le prezinta “cecurile’ completate (de clienti). De asemenes, trustul desfasoara publicitate printr-o agentie
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specidizata, deoarece grupul advers conduce un lobby activ directionat contra sa - bazat pe motive de
sanatate publica. Lobbidtii vizeaza consumatorii / clientii, cerandu-le sa refuze modirele gratuite, sa semneze o
petitie care cere boicotarea biscuitilor s sa faca o donatie pentru campania contra. (In schimbul darurilor
trustului, lobbigtii ofera camenilor Sfaturi gratuite de nutritie). Munca sefilor trustului este de a arage noi
consumatori de biscuiti 9 tin evidenta lucrului agentilor pe teren, caculand care e comisionul lor 9 cati biscuit

9 pot permite sa ofere gratuit publicului — prin camenii lor; pentru aceesta, @ stau la 0 masg, intr-unul din
colturile spdiului de desfasurare a Smulaii, furnizesza biscuiti agentilor 9 socotesc “cecurile” primite.
Obiectivul jocului nu este de a cagiga c& ma multi bani (mituind dientii cu biscuiti gratuiti 9 colecténd
“cecuri”), ¢ de a promova biscuitii — pe cand lobbistii anti-biscuiti sunt pasona opus oricarui produs d

trustului; lobbigtii sunt determinati sa submineze / saboteze vanzarile trustului § sa faca camenii sa abandoneze
biscuitii. Ei Tncearca s chiar ca agentii sali se dature (pe langa ai face pe consumatori sale refuze produsgle),
invitindu-i pe toti la masa lor — Stuaa in dt colt d spatiului Smularii — ca sa primeasca Saturi gratuite de
dimentatie sanatoasa 9 sa semneze petitia; desigur ca orice dondtie atunci este binevenita. Parlamentarii
(autoritetile) sunt atenti la implicatiile politice de campaniel, asgurand lobbidtii ca daca este suficient protest
public i vor sorijini — dar (péna aundi) & sunt Tn termeni buni cu sfii trustului. Clientii sunt reprezentati de o
larga varietate de oameni — care 19 chdtuie banii Tn avantgul lor propriu 9 in cd ma bun mod (“cecurile’ de
completat sunt Smple biletele de hartie avand suma 9 semnatura lor). Roluri s reguli: jocul are nevoie de un
spatiu larg, pentru ca este flexibil. Facilitatorul da participantilor céte o copie adescrierii scenariului S fiecareis
lipeste o eticheta pe € (laloc vizibil) — pentru & fi identificat rolul de catre caildlti: fiecare trebuie sa sie cine-i
cdddt. Mijlocul spatiului este rezervet dientilor / publicului. Dupa ce participantii §-au insust indructiunile §

facilitatorul a raspuns intrebarilor lor, felul actiunii ih Smulare depinde de &; fadilitatorul nu intervine, ¢ obsarva
jocul 9 ia notite. Este important ca sa fie docat suficient timp activitatilor — pentru ca jocul sa se dezvolte: se
vor forma codlitii, rupe S reforma (daca participantii au destul timp pentru asta), rezultatele reprezentand un
fascinant microcosmos d societdii initigtivel libere. Sugestii pentru discutii: Smularea este  multe feuri
asemanatoare disputdor din viata redla, pentru controlul pietii S camenilor. (Ca dternativa, facilitatorul poate
propune dezbaterea responsabilitatii socide detinuta de comercianti in societate). Tn interiorul jocului este
construita o confruntare; aceasta atmosfera (a castigatorilor S pierzatorilor) S presunea comertului — adaugate
sovairii schimbarii pozitiilor — serveste intaririi eementelor confruntarii. Probabil jucatorii vor ezita sa-9
modifice pozitiile, din teama de a nu fi ongderdi “tradatori” a cauzei; ma mult, echipde vor tinde sa-9
Tntareasca optimismul lor intern despre “céstigare” 9 poate fi foarte deceptionanta examinarea dabiciunii
acestor pozitii. De exemplu, daca un jucator-agent spune ca nar mai trebui vandut acest produs s caar fi de
facut ceva pentru asta, aunci @ va fi subiectul “atacului” restului echipa sale datorita abandonului. Alta
caacterigica umana ede legata de schimbarea opiniel, prin tendinta suprdicitarii oricarel retrageri a
oponentului. Deoarece Smularea accentueaza dementele competitive din negociere, jocul este Tntotdeauna
jucat competitiv. Tn special lobbistii proclama “victorie’ in mod (poate) ofensator dar aceasta deoarece pentru
e este important ca activitetile pe care le au safie foarte vizibile S deci vazute ca de succes. Se poate intampla
ca intre lobbisti S agenti sa se dezvolte o odilitate mutuda dar partile trebuie sa suplineasca acest
comportament printr-un il conciliant (de exemplu, o lobbista ih scopul atragerii agentilor de partea &, li se
poate confesa catatd e, care eraun mare consumator de biscuiti ai trustului, a gjuns samoara de cancer). Etc.
Acest joc smulaiv doreste sa identifice cale de depasre a rezisentel organizate, discuténd etica S
responsabilitatea socida, practicand n paralel persuasiunea.

Cuvintee
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Acest joc demonstreaza ca negocierea cere intense interactiuni verbae, personde s socide, la nivel
individud s de grup: individua in sensul tranzactiilor interpersonde intr-o varietate de roluri; in grup deoarece
fiecare are un il colectiv propriu ca set de atitudini. (Un negociator bun are o abilitate intuitivain sensul gegirii
calor 9 preocupailor indivizilor — 9 de as adgpta in mod potrivit comportamentul pentru a provoca
influenta). Marimea gandului nu este proportionaa cu multimea cuvintelor ce-1 exprimal Obiective:

? demongreaza cum ditudinile indivizilor pot afecta rezultatele negocierii

? iludtreaza ca perceptiile indivizilor despre ceea ce este 0 negociere variaza mult de la o persoanala
dta

? sugereaza ca rezultatul negocierii depinde de gradul extinderii pana la care cineva poate afecta
perceptiile s atitudinile cdorldti fata de proces

Timp: cam o ora. Numarul participantilor: oricare, in grupe de 5 —7. Materide: facilitatorul pregateste
céte doua plicuri pentru fiecare grupa, care contin céte 10 litere de dfabetului; € spune participantilor ca un
plic contine litere din prima jumatate a dfabetului § ma des vocde iar cdddt plic contine litere din a doua
jumatate a dfabetului S ma des consoane. Scenariu, roluri 9 reguli: facilitatorul da fiecarel grupe perechea de
plicuri S cere ca dupa un timp (nelimitat) de discutie intre e sa decida care plic 1l vor deschide 9 apoi sa
formeze c& ma multe cuvinte este posibil — cu acele litere— in doua minute. Dezbatere: celor 4 aspecte mgjore
de negocierii (scopul sau, procesul sau, idelle generate in timpul @ S reldtiile dezvoltate intre parti) le
corespund 4 feluri de orientari — spre:

? sacina

? proces

? ide

?  oameni

Prin temperament, mostenire genetica, pregetire S indruire— g faranici o indoidadin multe dte motive
— ca ma multi cameni tind sa9 orienteze comportamentul spre o directie mai puternic decét o fac dtii, des
oricine e capabi de toate 4. Smularea evoca aceste 4 cal de participantilor astfel:

? unii vor fi mal interesati in aspectele de dfiliere (ladigtractia jocului, cafiind parte aune activiteti de
grup, €tc.), relaxand discutia, fara congtrangeri, stimuldnd intelectud s ascultand punctele de
vedere de cdorldti — ma degraba decat sa S-1 impuna pe d lor, sa; asemenea participanti nu
sunt interesati in mod specia de degerea unui plic, ¢ pot opina direct ca nu acatuirea cuvintelor
din litere este ceea ce vad @ n activitate cafiind cel ma important

? dtii vad jocul diferit, presind restul sa-i Tndeplineasca scopul S accentuind ca grupul trebuie sa
deaga un plic c& ma curénd (fara a face multe Theercari de cuvinte inainte — deoarece nu se stie
“cantitated’ de litere din interior)

? dtii gasec esentid sa9 planuiasca dinainte ce plic sa deschida, care litere a fi cde ma
folostoare, ce cuvinte s-ar putea forma, etc.

? intre timp, totdeauna va fi 0 minoritate de jucatori mai interesata in idel decét de interactiune sau
proces; ideile oamenilor trateaza concepte (de exemplu: Tn formarea cuvintelor — sunt vocaee intr-
adevar mai folostoare decét consoanel€?)

In dezbaterile ulterioare jocului, facilitatorul poate include observatii asupra felurilor de comportament

contraproductiv Tn negociere (care chiar poate tinde sa dieneze partenerii), ca

? fologrea excesva a persoang ntd singular (o reactie comuna la continua exprese a “cred ca ar
trebui...” sau“nu vreau sa...” — spusa ori nespusa— este: “cine se crede? nu e s=ful ad!”)

? criticarea dtora - ca “de ce pierzi atdtatimp?’ (abordari mult mai congtructive sunt de aasculta s
Sntetiza)
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? punctarea — ca “dacaam fi facut cum am sugerdt...”, etc. (0 ma nuantata exprimare ar fi “dar inca
putem face asas asa...”)
? blamarea— ca “tute-a grabit...” (in loc de araméane obiectiv S impersond)
? frecventa ntrerupere a dtora — vorbind prea tare, etc. (decét terorizarea, 0 comportare mai
pozitivas efectivain negociere este de persuasiune)
Smularea trateaza ditudinile fata de negociere: participantii trebuie sa convina asupra scopului e
Tnainte de ao face, ilustrand astfd cum perceptia, ematiile, atitudinile s credintele vor afecta fundamenta natura
solutiilor probleme.

Distanta

Digtanta este 0 marime ce e nu numai fizica/ metrica, ¢i depinde s de perceptie. Esteintr-un fel rddiva
cas masuratimpului...De exemplu, acdas an (1999 — cretin) are vaori diferite, in functie de calendar:
? 5759 — evrelexc
? 4698 — chinezesc
? 1922 —indu
? 1419 — mahomedan
? etc.
Reprezentarea intr-un fel ete smilara
? gorierii ardbe a numerdlor - utilizénd 10 cifre (0, 1, 2, 3, 4, 5, 6, 7, 8, 9) — spre deosebire de
utilizarea romana a doar 7 cifre (I=1, V=5, X=10, L=50, C=100, D=500, M=1000) ori binara
(cudoar 2 cifre—0g 1)

? gorieni dfabetelor (cd latin Tnogpand cu A 9 termindnd cu Z, spre deosebire de cd chirilic -
Tncepéand cu A S termindnd cu F — ori scrierea pictografica, s.a)

?  timpului — organismul uman “acordandu-sg’ cu toate cele 3 bioritmuri: (fizic, emotiond, intelectud)
0 data la circa 248 zle, intervd care a fog numit an “biologic’ - deci deosebit de anul
“cdendaridic’ d celor 365 zle

? etc.

Forma influenteaza totul mai mult dec& se banuieste. (Forma este conturul ce in generd reprezinta
aspectul exterior). Fizic ese plana (ca imaginea continuta intr-o suprafata plana 9 are doua dimensuni -
lungime S latime) ori spatida (pentru ca poseda volum s are 3 dimensiuni). Formee materide au o Sructura
interna care influenteaza forma exterioara; deci nui suficienta niciodata observarea aspectului exterior, ci
trebuie gpreciata 9 Sructura interna. Semnificatia functionda a diferentelor de potentid Tntre diferite regiuni
(exterioare) de corpului omenesc 9 dructurile aflate la profunzimi diferite, este inca discutabila Dar de
exemplu, energia’in cdebrul efect de piramida (la distanta de o treime fata de baza €) ilugtreaza felul prin care
forma influenteaza. Structura geometrica a unui spatiu poate fi dedusa usor prin schematizarea eementelor
principale (ea nu se suprapune Tntotdeauna peste structura de rezistenta — de exemplu daca este o cladire);
trasedle geometrice determina manifestari energetice complexe datorita emidilor energetice de elementelor
dructurde s ma aes datorita reldiilor exisente intre de s ansamblu. (Trebuie mentionat ca orice eement —
chiar de congtructie, fie ca are rol portant, fie ca este doar ornamental — se condtituie ca sursa de semnd).
Manifestarea maxima a efectelor se poate regas in puncte numite centri informationai. Judecand natura acestor
energii 9 informatii in functie de efectele pe care acestea le au asupra omului, ee pot fi catdogate drept
“benefice’ sau “ma€fice’. S-a condatat ca aceste energii S informatii afecteaza Sgemee vii care intrain raza
lor de actiune, puténd determina stari patogene sau din contra, pot stimula starea de sanatate. Este posibila
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cuantificarea acestor efecte s totdeauna este bine de stiut ca acestea pot fi stimulate, corectate sau inhibate.
Structurileinformationale 9 energetice nu sunt structurate pe suport fizic; ee sunt:

? cregte prin diverse tehnici antitetice

?  rezultate din memoria ancestraaimpregnata in Stuatia respectiva

? determinae de activitatile curente In pregima acdlui spatiu S de caracterigticile mediului

Sunt cazuri cand omul a sesizat ca des exigta confort ambienta (chiar Th conditiile unel amengjari
deosehite), exista uneori ceva care ii creeaza un disconfort — panala nivelul de al determina sa paraseasca
acel “gpatiu” — iar In dte cazuri, des nu exida facilitati, gpare o deosebita placere datorita unui sentiment a
binelui, Sgurantel s chiar d bucurie. Tn aceste conditii, se poate presupune ca informatiile s energiile dintr-un
spatiu determina accesul la noi surse de semnd. (Activitatea este supusa mgoritar determinismului, mai des
aunc cand ea ede un rezultat d eforturilor anterioare, cu efecte n viitor; in generd, nedeterminismul
influenteaza confortul unui “spatiu” prin ceea ce edte giut ca “agresune’ - factorii agresori / perturbatori fiind
cel permanenti, directi, de intendtate dresanta, cu efecte In cascada, extensbili in timp s spatiu). Privind
oamenii: caracterul s Inclinatiile unora spre anumite domenii poate fi dedus (de exemplu) prin reperde foloste
de aedia in descrierea vreung directii; intrebati Tntr-o locditate cum se gunge — sazicem — la primarie,
ragpunsurile trecatorilor vin in functie de ceea ce se rasfrange pentru e caimportant:

? un credincios indica drumul pelangabiserica
? 0 gospodina poate mentionamagazinul ori piata din vecinatate
? ungrup detineri poate spune ca este langa discoteca / scoda
?  nuneaparat un “betiv’ poate zice ca este gprogpe de restaurantul cutare
? etc.

Tn termenii “digtantel”, dementele folosite de oameni n orientare reflecta indirect s ceva despre d,
chiar daca.nu e sunt subiectul abordarii! Tn materie de perceptie, ceea ce unoralli se poate parea“mult”, dtora
li se poate parea“ putin” (de parcurs). Pe de alta parte, sunt oameni care cuantifica distantele ih timp ca masura
- folosind minute sau ore pentru a aprecia o digtanta- h loc de afolod unitatile de lungime “ consacrate’: astfe,
intr-o zona, atét vizitatorii / turistii, cat s indigenii / localnidii, au diverse perceptii de acdoras digante. Tn
functie de mediul Tnconjurator S de mijloacele de locomotie avute la indeména (ma des), pentru camenii &flati
ntr-o zona aceleas digtante pot fi foarte diferite. Fata de domiciliul sau, un pieton de-a lungul timpului g-a
definit — corespunzator dtarii sde de sanatate S puterii de mers — o ligta a degtindtiilor pe care zilnic sau
periodic le parcurge S care intra n orizontul sau independent. Folosnd mijloace de transport publice,
“geografiad’ arie sde depinde mult de trasede acestora — in generd neindepartandu-se mult de datiile
autobuzului, tramvaiului, trenului, sa Cu bicicleta, geografia zonel atinsa de individ ia dta forma decét cea
corespunzatoare Stuatiel cand este pe “jos’ dar e g dtfd decét aceea definita de utilizarea automobilului /
motocicletel. Cu dicopterul, avionul sau pe gpa, zonde (care terestru datorita rdiefului accidentat ori ator
conditii ar fi fost strabatute diferit) iau agpecte complet neasemanatoare pentru aingerea aceloras destindtii.
Pentru o regiune, aceias 100 — 200 km (care facuti pe o autostrada inseamna una— doua ore) in ata parte pot
Thsemna 3, 6, 10 ore sau chiar 0 zi —1n functie de izolare, fadilitati, acces, etc. Tn unitati teritoride de aceleas
dimengiuni, mobilitatea diferita a locuitorilor lor influentesza schimburile dintre @ S in cee din urma se rasfrange
n componente subculturale de comportamentelor lor. Aceleas coordonate se regasesc in procesul negocierii:
facuta de la “diganta’, negocierea nu numa ca este impersonala, ¢i 9 scapa — Tn domeniul eficacitatii —
elemente importante; este contextul care determina ca un redl proces (ca s cd la care am facut referire in
aceadta lucrare) sa se intample la asa-zisa “masa’ atratativelor. Tntre partile care trateaza un conflict, o cerinta
exntida este ca diganta sa fie redusa la minim; vorbim despre distanta sufleteasca / sentimentda/ emotionda
dar 9§ de asezarea patilor in spatiul consacrat evenimentului. (Fata de drategiile pozitionarii partilor /
persoanelor la masa pentru negociere sunt destule observatii S nu facem referire la asta aci). Desigur ca sunt
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negocieri folosnd telecomunicatiile (computerul, telefonul, etc.), scrisori ori intermediari — prin care partile nu
au contact fizic direct. Acestea, datorita particularitatilor, nu intrunesc decé rareori conditiile gungerii la
medierea conflictelor (daca este cazul); desigur ca in colateralul medierii 9 negocierii, contactele exterioare
guta prin suma lor ca ement definitoriu a cadrului procesului — S din aceasta perspectiva prezinta utilitate.
(Din romantism se gie ca departarea este 0 “piatra’ de incercare pentru adevaratele legaturi sufletesti. ..atunci
“ving’ o dipa cand oamenii is aduc aminte - sau ma precis Smt — ca departarea da “glas’ atétor vorbe s
gandui...). Punctul nostru de vedere este ca negocierea trebuie depersondizata (cand personalitatile partilor
unt prea puternice); personditatile negociatorilor sunt crucide, Thsa diganta dintre parti nu trebuie marita
datorita acestora: problema este de guns (ca 9 conflict virtud). Depersondizarea negocierii nu Tnseamna
neintrunirea partilor, ci (ca sa fie un succes a procesului), concentrarea totdeauna trebuie sa fie pe subiectul
abordat; este 9 unul dintre motivele pentru care am propus in aceasta lucrare aétea jocuri, cazuri 9 Stuatii —
dmulaile sugerdnd manipularile 9 dezbaterile caracteridice oricare intruniri — avand obiective
predeterminate. ..

*

Daca n apropierea locului Tntrunirii este un teren de fotbd, facilitatorul poate invita participantii sa |
traverseze pe rand, cu ochii Thchis - ori legati cu o basma netrangparenta la ochi - plecand din mijlocul unel
porti spre ceddta (dupa ce au fixat initid din priviri suficient traseul de urmat 9 fara afi ghidati prin vorbe de
cineva); chiar daca se concentreaza pe directie, doar foarte-foarte putini vor nimeri poarta opusal Pe nisp sau
zgpada, traseul padilor poate fi urmarit ca nefiind “drept”, ¢ ih momentul cand singure picioarele trebuie sa
hotarasca directia de mers, traiectoria va fi curbilinie (Sore sténga sau dregpta — dupa cum un picior este mai
puternic decét cedalt). De dtfd, chiar 9 pentru un “vazator” este 0 oarecare ncercare sa parcurga foarte

precis traiectoria de aproximativ o suta de metri drept / perpendicular spre cealdta poarta - pentru a gunge
ntre gApii .

Excluder ea sociala

Tn timpul unui Curs de ingtruire in excduderea socida, organizat de Y outh Express Network Tn 1998 la
Centrul European d Tineretului din Strasbourg (a Congliului Europe), echipa internationala a imaginat 9
propus celor 35 de participanti sogti din multe tari un joc de Smulare asemanator unui Monopoly cu cameni,
prezentat aici asacum afost € exersat; desigur ca oricand poate fi supus imbunatetirii — ori adaptat —in functie
de specificul practicii, insa principiul contesza. Obiective: cunoasterea cladirii S experimentarea unor Situdtii de
excludere socida este un joc deroluri — caingrument in indruire. Vizitarea locului Tntrunirii (nou / necunoscut
pentru majoritatea participantilor) este inlocuita prin explorarea sa cu acest joc. Tn continuare, sunt propuse 20
de roluri diferite de participantilor s cadrul de lucru. Pe diverse nivele de cladirii sunt amengjate de catre
organizatori inditutiile esentide necesare; e sunt marcate prin hartii indicatoare S sunt deservite de restul
participantilor (dela 21 la— de pilda- 35):

MAGAZINUL: partea cea mai importanta pentru a “ supravietui” (raméne “sanatos’ ori in “viata). Tn
fiecare “z”, paticipantii —individud — trebuie sa “plateasca’ 500 sau ma mult, pentru a “trai” (ceea ce este
perfect). Daca platesc:

? 400 - 200, timp de 2 zilelarand — s2“Imbolnavesc’

? 100 (odata) — devin “bolnavi”, ceea ce Thsemna ca vor trebui sa mearga la “medic’, ceea ce

Tnseamna costuri — alti beni!
? 0 —neplataintr-o zi (deci nimic) duce la“moarted’ respectivilor participanti
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OFICIUL DE MUNCA: a avea 0 dujba este important...La inceputul fiecarel zle, “Oficiul” ofera
catevalocuri de munca

DISPENSARUL: cal “bolnavi” sunt trateti aci, pentru a nu muri, insa este nevoie ca participantul n
suferinta sa plateasca “ medicii”.

FABRICA A: plateste sdaii dupa predatii; corespunzator pregetirii anggjdilor, ce dab educati
primesc 500 pe piesalucrataiar cel ne-educati 300 pe piesa.

FABRICA B: este peformanta — deoarece foloseste numa persona Tndt educat - platind fiecare
anggjat cu 1500 pe zi.

BANCA: da solicitantilor ih nevoie anumite sume de bani (cuantumul depinde de lazi lazi) S totodata
are menireade as ncasa- ngpoi - Imprumuturile acordate.

DEPARTAMENTUL EDUCATIV: ad participantii 19 pot “cumpara’ un nivel ma inat de educdtie;
costurile de tranzitie sunt proportionale cu cererea:

? ne-educat la dab educat — 2000

? dabeducat lainat educat — 4000

? ne-educa laindt educat — 6000

TNCHISOAREA: cdi cétiva (2 —3) “politisti” existenti in joc supravegheazajocul, umbla prin dadire s
ragpund sesizarilor; daca nu merge bine ceva - ori cineva nu s-a platit datoria la “Banca’, etc., & duc
participantul prins pentru cétva timp la “Tnchisoare’. Aidi, cal “inchis” au de facut mund “stupide’ (dar sunt
platiti cu 500 pentru aceasta) s cand parasesc “Inchisoarea’ mai primesc 200.

COMITETUL INDEPENDENT: functioneaza pentru plangeri, Tntrebari, consultari, etc. Rezolva orice
Situatie pentru ca monitorizeaza jocul (fiind format din organizatori) dar atentie: orice adresare se accepta doar
daca e scrisa pe hartie!

PIATA NEAGRA: exisa 9 este undeva...ascunsa in cladire; “mafiotii” care o asgura fac tot felul de
tranzactii (cu “ban’”, “piess” de“fabricilor”, “sarvicii”, etc.), nerespectand regulile jocului.

Reguli: jocul se desfasoara de-a lungul une “saptaméni”; 0 “z” e lunga de circa 10 minute; in acest
timp, participantii au datoria sa plateasca la “Magazin” 500 — ce reprezinta consumul necesar traiului unel
persoane pe acea “zi” (hrana, imbracaminte, sa.). Fiecare participant va extrage la inceputul jocului un biletel
pe care are scrisrolul sau S conform celor de pe hartie vamerge la“Banca’ S va primi sumade “bani” cu care
Tncepe. “Bancd’ pregateste “banii”, confectionandu-i din hértie oarecare (“bancnote’ de diverse marimi — pe
care sunt scrise cu carioci colorate sumele corespunzatoare). Toata lumea are roluri, pregatite (in predabil) de
organizatori S 19 poarta numee vizibil pe haine “politistii” 19 vor Tncepe rondul, “méfiotii” 19 vor cauta Sodii
ferite pentru activitetile lor de “piata neagrd’ iar celdti vor merge ih poztiile considerate. Participantilor nu le
este prea clar ce face toata lumea Tn aceasta societate — pentru ca @ nu cunosc bileteldle cu rolurile cdlorldlti.
“Ziud’ Tncepe 9 se termina prin anunturi generae facute de “ Comitetul independent”. Dat fiind timpul scurt d
une “zile’, participantii sunt in mare graba de a9 indeplini sarcinile / obligdtiile de existenta. Ei vor avea de
descoperit unde n cladire (la ce nivele) sunt amplasate indtitutiile smulate: “fabricile’, “Oficiul de munca’,
“Magazinul”, “Dispensarul”, “Departamentul educativ’, sa § vor avea uneori de dergat ntre ee (datorita
crizel de timp); de asemenea — vor cunoaste pe parcursul jocului S ce fac caldti participanti. Daca “fabricile’
cer “Oficiului de munca’ putini anggjati, unii “someri” vor avea surpriza ca odata guns acolo (ca sa olicite de
lucru), dujbele safie dgadate/ luate — astfel cavor trebui sa se grabeascain “dimineata’ fiecard “zle’, pentru
afi primii! De asemeneg, “patronii” pot oferi de munca g in cursul une “zle’, asa ca participantii neanggati mai
pot reveni. “Banca’ are o evidenta clara — de la ihceputul jocului — a sumelor de incasat zilnic de la fiecare
participant S ia legatura cu “Politid’ pentru a gad eventudii detornici care nu S-au achitet obligatiile zilnice,
pentru a fi bagati la “Inchisoare’. De asemenes, “Banca’ poate acorda Tmprumuturi — dar cu dobanzi
fabuloase, de minim 100% - de achitat ziua urmatoare! “Politia’ vegheaza ca participantii sa poarte ecusoanele
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de identificare § "aresteazd’ pe cel cu probleme — escortandu-i la “Inchisoare’. “Mdfiotii” sunt tolerati de

“palitie’ — care insa vegheaza la participantii ce au de aface cu @. Cea “internati” la“Dispensar” vor avea de

platit 700 Tn ziua urmatoare; In caz contrar, "medicii" anunta "palitidii”. “Magazinul” imaginesza ghicitorile

pentru “Fabrica B” § plateste “produsde’ sde (rezolvarea ghicitorilor), de “Fabricii A” § “Inchisorii” (hartiile
manud bifate). La “Magazin” se vand S droguri! (pe sub ména, cdor dependenti). “Politiad’ dtie asta dar

“Inchide’” ochii. Tn “Inchisoare’, cai “Inchis” au de umplut non-stop cu liniute verticale de cate 1 cm coli Tntreg,

fata/ verso. Pentru 0 “zi” de munca, cal “inchis” primesc 500. La “liberare’, primesc inca 200. Jocul continua

S cu una din “fabric” faimentate. Tn cazul cand ambele dau faiment, “Banca’ podate interveni ori “Comitetul

independent” poate opri jocul. Tntreaga actiune pune participantii in postura de a se confrunta cu pozitii de

excludere socida carorasale facafata; discutiile dupasmulare vor:
? facelegaturacu reditatea
? andizaagpectde pozitive 9 negdive de smularii
? vizaatitudinile/ comportamentele actorilor 9 abordarile acestora
? etc.
Roluri:

? AAA —ndt educat. Bani persondi: 1500. Esti patronul fabricii cu tehnologie avansata numita Fabrica B.
Ai 2 anggati permanenti: CCC s DDD. Ladfarsitul fiecarel zilefi platesti cu 1500 pe fiecare (chiar dacan
au lucrat bine, nui poti concedia...doar daca nu gpar pentru o zi ntreaga). Daca vrei, poti angga mai
multi dar pentru agta trebuie sa informezi Oficiul de munca g d Tti varepartiza pe cineva. Ce este important
e canu poti angga decat oameni indt educati. Daca vrel sa-i plaesti suplimentar (pe oamenii tai) pentru
munca lor buna — asta depinde de tine. Produsdle tle sunt rezolvarile de ghicitori. Ai 0 multime de ghicitori
9 pentru fiecare ghicitoare solutionata primesti 6000. Trebuie saduci rezultatul laMagazin S d iti va plati.
Capitalul tau de start este 10000. Ai 2 buni prieteni de la Clubul de tenis (unde tu mergi des) S esti gatasa
faci multe pentru @. B sunt DDD (anggjatul tau) S GGG; de asemenes, le poti cere unde favoruri, chiar
financiare. Problema: trebuie sa inapoiezi Bandii un Imprumut. Tnainte de sfarsitul fiecard Zile, trebuie sai
platesti 1000. Dacanu esti 1n dare safaci astain fiecare zi, Bancate declara fdimentar g fiti confisca tot!

? BBB —indt educat. Bani persondi: 1500. Esti patronul unei fabrici dab echipate, numita Fabrica A. Poti
angga oricéti oameni vrel saa, in fiecare zi. La darstul fiecare zle trebuie sainformezi Oficiul de munca
despre céti oameni a nevoie ziua urmatoare s d ti-i vatrimite. Nu lucrezi decét cu oameni dab educati ori
ne-educati. Asta deoarece este mai ieftin S produsul tau e smplu. Celor dab educeti le platesti 500 pe
piesaiar ceor ne-educati 300 pe piesa. Produsele tde sunt o multime de foi cu patratele (de matemetica)
completate dternativ cu X s O. Pentru colile de hértie facute s duse la Magazin, la Sarstul fiecarel Zile,
primesti urmatoarele sume de bani: 1 — 9 coli 500 pe bucata, 10 — 8000, 11 — 8500, 12 — 9500, 13 —
10500, 14 — 11500, 15 — 12000, 16 — 12500, 17 — 13500, 18 — 14000, 19 — 14500, 20 — 17000. Nu
poti furniza Magazinului ma mult de 20 piese pe zi. Capitaul tau de Sart este 10000. Problema: Tti iubesti
sotul / sotia foarte mult...dar din nefericire, intre timp ai avut o afacere de dragoste cu dtcineva—care s-a
incheat — 9 nu a vreacasotul / sotiasaafle (ceeace ar ruinatotul); de aceea, esti pregatit (in stare) safeci
orice pentru afi linigtel

? CCC - indt edwcat. Bani persondi: 1500. Esti anggjatul unei fabrici cu tehnologie avansata numita Fabrica
B. Ai un contract permanent 9 patronul nu te poate concedia imediat. Eti lenes 9 mgoritatea timpului nu
fac nimic. La Sarstul fiecara zile, seful (AAA) te plateste cu 1500, chiar dacanai facut ceva. Ti-a facut
prieteni buni la Barul unde iti place des samergi; @ sunt PPP, UUU S VVV. Edi gatasafaci o multime de
lucruri pentru € S de asemenea le poti cere unee favoruri. Problema: trebuie sa Tngpoiezi Bandii un
Tmprumut. Thainte de sfarsitul fiecard zle trebuie sa platesti 300. Daca nu esti capabil safaci agtain fiecare
zi, Bancalti iatoata averea s te bagalainchisoare pe cdl putin o zi. Aceastainseamna ca-ti pierzi dujba.
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DDD - indt educat. Bani persondi: 1500. Esti anggatul unei fabrici cu tehnologie avansata numita Fabrica
B. Ai un contract permanent s patronul nu te poate concedia imediat. Esti foarte muncitor. La sfarsitul

fiecard zile, seful (AAA) te plateste cu 1500, chiar daca n-a facut nimic. Ai prieteni buni dela Clubul de
tenis unde mergi des — 9 esti pregatit oricand safaci multe pentru &: AAA (seful tau), EEE, GGG s PPP,
de asameneg, le poti cere unde favoruri, chiar financiare. Problema: fiul tau TTT este Sudent la facultatea
de medicina. Adeseori iti cere bani pentru studii S totdeauna ii dai ceva. Dar nu esti mereu sigur ca €

foloseste banii pentru ce spune.

EEE — indt educat. Bani persondi: 1500. Pe moment esti somer dar Thcerci sa obtii de lucru Tn fabrica
bunului tau prieten AAA. Ti-a facut prieteni buni la Clubul de tenis unde mergi des S edti pregatit safac

multe pentru ei. Acestia sunt AAA s DDD. Le poti cere unde favoruri, chiar financiare. Nu-ti pasa daca
faci munca “murdara’...daca intelegi ce-i astal Sti ca BBB S-ainsdat sotul / sotias nal vreacasase
dle... Problema edi dependent de droguri s in fiecare zi a nevoie de 600 pentru ele. Faci adta la
Magazin. Daca o z fti lipsesc drogurile, innebunesti S te Sinucizi. Aceasta ihseamna Sféargitul jocului pentru
tine.

FFF — dab educat. Bani persondi: 1000. Acum esti somer dar Tncerci sa obtii 0 dujbain fabrica lui BBB.
Aceadta este Fabrica A. Nu poti obtine un contract permanent, ¢i mereu pentru o zi. In fiecare diminesta
mergi laOficul de munca pentru a vedea daca iti da de lucru la Fabrica A. Problema: esti foarte frustrat
deoarece a educatie slaba. Tneerci din greu sa castigi ceva bani pentru a cumpara o educare ndta - casa
a o0 dujbama usoara. Pentru aceadta, esti gata chiar sa fadi lucruri ilegde.

GGG — dab educat. Bani persondi: 1000. Acum esti somer dar ncerci sa obtii 0 dujba’in fabricalui BBB.
Aceadta este Fabrica A. Nu poti obtine un contract permanent, ¢i mereu pentru o zi. in fiecare diminesta
mergi la Oficiul de nunca pentru a vedea daca iti da de lucru la Fabrica A. Ti-a facut buni prieteni la
Clubul de tenis —unde mergi des — 9 esti pregatit safaci multe pentru e: AAA s DDD; de asemenes, le
poti cere unele favoruri, chiar financiare. Problema: trebuie sa Thapoiezi un Tmprumut Bandii. Tnaintea
sarstului fiecare zle, trebuie sa platesti 300. Daca rro faci in fiecare zi, Banca iti confiscatot cea g te
bagain Tnchisoare ol putin 0 zi.

HHH — dab educat. Bani persondi: 1000. Acum esti somer dar incerci sa obtii o dujbain fabricalui BBB.
Aceadta este Fabrica A. Nu poti obtine un contract permanent, ¢i mereu pentru o zi. In fiecare diminesta
mergi la Oficiul de munca pentru a vedea daca iti da de lucru la Fabrica A. Probleme: trebuie sa Tngpoiezi

Bancii un Tmprumut. Tnaintea SFarsitului fiecarel zile trebuie sa platesti 200. Daca no faci in fiecare 7,
Banca iti confisca tot § te baga in Tnchisoare pentru cdl putin o zi. Sotul / sotia (111) te-a parasit pentru
dtcinevad te-alasat sa a grija de copil. In fiecare zi trebuie saie capensie dimentara 100 delalll, care
niciodatanu vine sa-ti deg, astfel caumbli dupaé / ea.

[l — dab educat. Bani persondi: 100. Pe moment esti somer dar incerci sa obtii de lucru in fabrica lui

BBB. Aceasta este Fabrica A. Nu poti obtine un contract permanent, ¢i mereu pentru o zi. In fiecare
diminestamergi la Oficiul de muncasavezi dacaiti dade lucru in FabricaA. Probleme: trebuie saingpoiezi

Bandii un Tmprumut. Tnaintea sfarsitului fiecard Zle trebuie sa platesti Bancii 200. Daca nu esti in stare s-0
faci In fiecare zi, Banca ti iatot S te baga in Tnchisoare cd putin o z. Ti-a parasit sotul / sotia (HHH)
pentru dtcineva s € / eaare grija de copil. Zilnic trebuie sa platesti 100 ca pende dimentaradar € / easa
vinas-o ia, pentru catu nu mergi sa-i dai banii.

J1J — dab educat. Bani persondi: 1000. Acum esti somer dar incerci sa obtii 0 dujba in fabrica lui BBB.
Acessta este Fabrica A. Nu poti obtine un contract permanent, ¢i mereu pentru o zi. Tn fiecare diminesta
mergi la Oficiul de munca sa vezi dacaiti ofera de lucru in Fabrica A. Problema: fiul tau are SIDA S este
tratat de cel ma buni medici din tara Este vitd sa-i platesti zilnic cu 300, dtfd d moare. Aceadta o fadi la
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Digpensar. Edti pregatit chiar pentru munca “murdard’ (intelegi ce-i agtal) daca poti astfd salvaviatafiului

tau.

LLL —dab educat. Bani persondi: 1300. Acum esti somer dar Theerci saobtii 0 dujbalafabricalui BBB.
Asta este Fabrica A. Nu poti obtine un contract permanent, ¢i doar de o z. In fiecare diminesta mergi la
Oficiul de munca savezi daca ti-agadt de lucruin FabricaA. Problema: a persondlitate dublas esti tratat
de ce ma buni medici din tara. Este esentid saxi platesti Zzilnic cu 400 (la Dispensar). Daca nu, Tnnebunesti

d @ tetrimit in Tnchisoare,

MMM - dab educat. Bani persondi: 1000. Esti somer pe moment dar incerci sa obtii 0 dujbalafabricalui

BBB. Aceasta este Fabrica A. Niciodata nu poti avea un contract permanent, ¢i doar pe o zi. In fiecare
diminesta mergi la Oficiul de munca savezi dacaiti da de lucru la Febrica A. Probleme: ti-al paragit sotul /
sotia (NNN) pentru dtcineva s d / ea’ingrijeste copilul. Platesti zilnic 100 ca pensie dimentara dar NNN
trebuie sa vina ca sa-i dai banii. Tie foarte fricasanu patesti ceva. Daca eti tratat cu violenta, devii usor
victimas da agresorului orice vrea (dar c& sanu fie preamult!)

NNN — dab educat. Bani persondi: 1200. Pe moment esti somer S nhcerci sa obtii 0 dujbalafabricalui

BBB. Ada este Fabrica A. Nu poti obtine un contract permanent, ¢i doar pe 0 zi. Mergi n fiecare
diminesta la Oficiul de munca sa vezi daca are de lucru pentru tine la Fabrica A. Probleme: trebuie sa
napoiezi Bandii un imprumut. Tnaintea Sfarsitului fiecarel zile, platesti 200. Daca no fad zlnic, Banca iti

confisca tot S te inchide cel putin o zi. Sotul / sotia (MMM) te-aparasit pentru dtcineva s acum ingrijesti

singur copilul vogtru. Zilnic a de primit 100 ca pende dimentara dar trebuie sa umbli dupa MMM ca sati-
0 dea- pentru ca niciodata nu vine sati-o aduca.

OO0 — dab educat. Bani persondi: 1500. Esti somer acum dar incerci obtinerea unel dujbe lafabrica lui

BBB. Aceasta este Fabrica A. Nu poti obtine un contract permanent, ¢i doar pe o zi. Mergi in fiecare
diminestala Oficiul de munca savezi daca are de lucru pentru tine la Fabrica A. Probleme: ti-e foarte frica
sanu fi ranit. Daca oamenii te trateaza cu violenta, esti victima usoara s le dai orice vor. Esti foarte frustrat
pentru ca esti dab educat doar. Din greu Tncerci sa cagtigi banii pentru a cumpara o educare ndta
deoarece ada iti va permite 0 muncamai usoara. Pentru aceadta, esti pregatit safaci lucruri ilegae.

PPP — dab educat. Bani persondi: 1500. Esti somer pe moment dar incerci sa obtii o dujbala Fabricalui

BBB. Ada este Fabrica A. Nu poti obtine un contract permanent, ci doar pe o zi. Mergi in fiecare
dimineata la Oficiul de muncasavezi dacaare de lucru pentru tine la Fabrica A. La Barul unde de obice te
dud, ti-a facut cétiva buni prieteni pentru care esti in sare safaci multe. Ei sunt CCC, UUU s VVV; de
asemenes, le poti cere unele favoruri. Nuti pasa daca uneori joci murdar (stii ce inseamna asta, nu?) 9

cunogi ca MMM egte victima usoara daca il tratezi cu violenta — iti va da ce'i ceri dar fi rezonabil, nu
solicitamult! Lui DDD i esti dator cu o favoare. Dacaiti solicita ceva, ve incerca s-o fadi. Probleme: esti

frustrat ca e educatie daba Tncerci din greu sa castigi ceva bani pentru a cumpara o educatie Tnata,
deoarece adtfd vel avea 0 munca ma usoara. Pentru asta, eti pregatit sa faci chiar lucruri ilegae. ESti

dependent de droguri S zilnic trebuie sa-ti cumperi droguri de 600. Faci astalaMagazin. Daca o zi nu-ti ie
drogurile, innebunesti S te Sinucizi. Aceastainseamna farsitul jocului pentru tine,

RRR — ne-educat. Bani persondi: 800. Acum esti somer S Tncerci sa obtii de lucru n fabrica lui BBB.
Acessta este Fabrica A. Nu poti avea un contract permanent, ¢i doar pe o zi. In fiecare diminesta mergi la
Oficiul de munca sa vezi daca are de lucru pentru tine Tn Fabrica A. Probleme: trebuie sa ingpoiezi Bancii

un Tmprumut. Tnaintea Sfarsitului fiecard zle, trebuie sa platesti 100. Daca nu esti n stare s-o faci In fiecare
Zi, Bancaiti confiscatot § te bagain Tnchisoare pentru cd putin o zi. Ai o datorie laZZZ de 2500. Nu mai

sunteti buni prieteni S refuzi sa-i Tnapoiezi banii cand Ti cere. Tti este foarte frica sa nu patesti ceva. Daca
edteviolent carevacu tine, cazi usor victimad i dai orice vrea
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SSS — ne-educat. Bani persondi: 1200. Nu poti obtine un contract pe termen lung, c¢i doar zilnic. Mergi n
fiecare dimineata la Oficiul de munca savezi daca are de lucru pentru tine la Fabrica A. Probleme: trebuie
sa napoiezi Bandii un Imprumut. Tnaintea Sarsitului fiecarel Zile, trebuie sai platesti 100. Daca nro fadi

Zilnic, Banca 1ti confisca tot S te baga Tn Tnchisoare od putin o zi. Eti foarte frustrat pentru ca esti ne-

educat. Tneerci din greu sa castigi bani pentru ati cumpara cdl putin o educatie daba — ceea ce ti va
permite 0 muncamal usoara. Dar pentru aceasta, nu et pregetit safaci lucruri ilegae... Ve incerca sa obtii

bani de la cameni facndu-le mari promisiuni (pe carenu leve tine, escrocandu-i).

TTT — ne-educat. Bani persondi: 900. Edti student la medicina — este ceea ce-i spui tatdui tau DDD S

te crede. Ai o personditate daba s poti fi influentat foarte usor; de aceea, nu-ti pasa daca faci lucruri

ilegde cand oamenii iti cer. Problema esti dependent de droguri S Zilnic ti trebuie 600 sa le platesti la
Magazin. Daca nu-ti ie zlnic drogurile, innebunesti S te Snucizi. Acessta Tnseamna Sarstul jocului pentru
tine. Pentru a obtine acesti bani, 1i ceri tataui tau (dar nu fi exagerat, banii nu cad din cer!). El ti-i da pentru
cagandeste normd caa nevoie pentru studii. Poate ar fi Tntelept sacauti § dt mod de aface bani.

UUU — ne-educat. Bani persondi: 10000. Esti somer dar nu-ti displace o muncain fabricalui BBB. Aga
este Fabrica A. Nu poti avea un contract pe termen lung, ¢i doar de 0 zi. Daca vrel de lucru, trebuie sa
mergi la Oficiul de munca savezi dacaiti poate oferi cevalaFabrica A. Fdicitari, esti castigator loto! De-
aad asamulti bani! Ti-a facut buni prieteni la Barul unde mergi des s pentru & eti pregetit safaci multe.
Ei sunt CCC, PPP 5 VVV; de asemenea, le poti cere unele favoruri, chiar financiare.

VVV — dab educat. Bani persondi: 1000. Acum esti somer dar incerci saobtii 0 dujbain fabricalui BBB.
Aceasta este Fabrica A. Nu poti obtine un contract permanent, ci mereu de o0 zi. Mergi in fiecare dimineata
la Oficiul de munca sa vezi daca are de lucru pentru tine la Fabrica A. La serviciu incerci sa furi munca
atora pentru a primi de la sf ma multi bani. Daca te prind, le zici ca esti distrat. Oricum, scapati pieled!
La Bar ti-a facut prieteni buni S pentru @ edi gata sa faci multe. Ei sunt: CCC, PPP s UUU; de
asemeneq, le poti cere unele favoruri, chiar financiare. Problema: trebuie saingpoiezi Bancii un Tmprumuit.
Tnainte de sfarsitul fiecarei Zzile platesti 400. Daca Ro fadi zlnic, Banca 1ti confisca tot S te baga la
Tnchisoare cd putin o zi.

ZZ7 —dab educat. Bani persondi: 1000. Pe moment esti somer dar incerd saobtii de muncain fabrica lui
BBB. Astaeste Fabrica A. Nu poti avea un contract permanent, ¢i doar de o zi. In fiecare dimineata mergi

la Oficiul de munca pentru a vedea daca are de lucru pentru tine la Fabrica A. La munca incerci safuri de
la dtii pentru ca seful sa-ti dea ma multi bani. Cand te prind, pretinzi ca esti distrat. Oricum — scapa-ti
pideal Probleme: trebuie sanapoiezi Bandii un imprumut. Tnaintea SSarsitului fiecare zile, trebuie sa platesti

300. Daca n-o fadi Zilnic, Banca iti vaconfiscatot § ve fi trimisin Inchisoare cd putin 0 zi. RRR are sa-ti
plateasca o0 veche datorie de 2500. Nu esti bun prieten cu RRR s d refuza sa-ti dea banii ingpoi. Poate n-
a fi 0 idee chiar asa de rea sa vezi daca nigte baeti ra nu cumva te-ar putea guta. Sti ca este 0 mafie
locala— doar gaseste persoana potrivital

Ferestrele

Inteligenta nu este doar rece, logica, rationaa, ¢ S calda, umana, emotiva. Aceasta se confirma prin

adoptarea in locul coeficientului de inteligenta a coeficientului emotiona — in practica, tot mai frecvent. (Este
vorba de inteligenta emotiva sau “intdigenta’ inimii - de fapt fiind capacitatea omului de ag “dti” propriile
sentimente S de a se pune in Stuatia cduildt). Inteigenta este ereditara doar pe jumatate - ea se poate invata;
dezvoltarea creierului este legata de ambient: dincolo de trasaturile generale determinate de gene - ce stabilesc
care sunt competentele diferitdlor parti de creerului - extrem de importanti sunt simulii 9 experientee
acumulate. “Ferestrelé’” sunt oportunitatile deschise de catre mediatori partilor aflate in conflict pentru as
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rezolva problema. Apartin procesului dintotdeauna — de cand se cunoaste medierea. Principiul - aplicat In
lucrul cu computerdle - a adus profituri fabuloase companiel ce Faintrodus in practica, facandu-i pe actionarii
e ca ma bogati oameni de pe planeta. (De dtfd, n lume, chedtiile “mari” au la baza demente rdaiv smple; cu
ca este ma importanta o “inventie’ ori 0 “descoperire’, cu aé la fundamentul e sunt explicaii ma putin
sofidicate... Totdeauna la suprafata poate fi o infinitate de lucruri, la centru — n mijloc — fiind insa smplitatea
cauze...). In toate, omul cu cét alege cdea mai Smpla - cu aé ma bine! Algoritmul lucrului secventia s Tn
parde nu este complicat (nu toata medierea este Tnsa susceptibila de a fi agoritmizata — fiindca gpeleaza s la
andogii). Oricine, Tn orice moment, are totdeauna ma mult decét o activitate de facut; in viata, indinctiv,

oamenii sau nvatat sa-S adeaga prioritatile. Tnsa cAnd intervin probleme / eemente exterioare lor, Situatia se
schimba, deoarece de gpartin unui at sstem, mai complex; desigur ca “ferestrel€’ de oportunitati sunt mai

numeroase — dar aegerea depinde S de dti factori decat de cal proprii. (De exemplu: omul cand Tnaintea
culcarii se gandeste daca sa manance sau nu are dga mai multe dternative — s o face pe cea care corespunde
prioritatii sde ma adecva; Tn cazul traiului in cuplu, activitatile de facut se Tnmultesc S nu mal gpartin toate
sstemului individua, ¢ se pot negocia — Tmpreuna). Ca 9 in mediere, "usle’ sau "ferestrde’ se intdnesc n
dgoritmi 9 stheme logice, plus in nenumarate dte domenii...Doua principii reglesza lumea: unitatea S
multiplicitatea. Unitatea exprima stabilitatea, multiplicitatea inseamna schimbare. “Ferestrel€’ deschise in
mediere sunt spre;

? suflet — Mord, omul este inzestrat cu liberul arbitru, & putand aege intre bine s rau...Considerand
sufletul separat de corp (ori dementde fiintel independente intre e — corp, sentimente, perceptii,
ingincte 9 condtiinta), nu totdeauna este Sgur ca guvernarea e aunui “eu’ organic, unitar § consecvent;
de asemenen, admiterea sstemelor dudiste poate fi un reflex d conflictelor din societate s de aceea
frecvent Snele condtituie obiectul fundamenta a cunoasterii (totdeauna experimentald). Toate lucrurile
se conditioneaza reciproc, pentru ca exista adevarul reditatii 9 d agparentelor. Omul trebuie sa
actioneze in conformitate cu ideea sa, etica datoriel congtituind aspectul de baza d morae individude
practice (deoarece caracterul omului este esentidmente bun; nimeni nu face raul ih mod voit, ¢ din
nediintar din faptul ca ignora cautarea bindui 9 adevarului). Desigur ca nu exista doi cameni perfect
identici — dar actul mord i are vdoareain aneinsus

? civilizatie / cultura - Totditatea mijloacelor cu gjutorul carora omul se adaptesza mediului (fizic
s socid), reusnd sal supuna 9 sa| transforme, sal organizeze $ sa i se integreze este ceea ce
Tnseamna civilizatie; tot ceea ce gpartine orizontului satisfacerii nevoilor materide, confortului 9
Securitatii, Tnseamna “dvilizatie’. Cultura insa ete diferita de divilizatie incdlude In Sera @ aitudinile 9
actele — ca geneza, intentie, motivare g finditate; actul 9 omul urmaresc satiSfacerea nevoilor spiritude
S intdectude, ca revelarea de sine, descoperirea necunoscutului, explicatia misterului, placerea
frumosului, etc. Evident ca aceadta diviziune— dihotomiadvilizatie/ “cultura’ — nu inseamna o opozitie,
¢ dimpotriva: raporturile cu societatea urmaresc stabilirea nu a unor reldii practice, ¢ aune relatii de
comunicare, de cautare, de regasire aomului in celdadt. ..

? simbolism — Mentaitatea Smbolica (condtiinta S interpretares) imaginesza intregul Univers ca un
rezervor infinit de smboluri. Lumea se compune din semne S lucruri. Lucrurile, care sunt adevaratele
reditai, raméan ascunse; omul sesizeaza numa gparentele, smbolurile lor. Un fapt este un semn — care
mijloceste omului accesul la cunoagterea reditatii. Gandirea smbolica precede limbgul S ratiunea
discursva Smbolul reveleaza anumite aspecte de reditaii — cele mai profunde — care sfideaza orice
mijloc de cunoastere. Este un mijloc de a traduce in acelas timp reditatea s inexprimabilul: e un semn
d invizibilului s d soiritudului; un semn care 19 gaseste loc printre indrumentde géandirii care —in
tendinta de a descoperi semnificatii ascunse — face gpel nu numa la inteligenta, d 9 la intuitie.
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Simbolismul Thcepe prin a se exprima’in planul cuvintelor: aindica un lucru prin folosrea unui cuvant,
adecvat, Tnseamna al explica; a numi un obiect inseamna al cunoaste. lar a cunoaste redlitatea prin
intermediul cuvintdor — care sunt tot atétea Smboluri — Tnseamnaa o poseda s domina

? sunet — Sunetde sunt intim legate de cuvant, de gest S de miscare. In cde din urma, muzica (care
ede “fizica’ spiritului) e exprimareaamonioasa areatiilor sunetelor s proportiilor lor. Muzicaomului —
ca rezonanta — exiga in corp 9 n suflet, trupul traind atéta vreme c& dureaza armonia s murind cand
proportia lui digpare. Armonia din sufletul omului este capabila sa produca asupra lui efecte; toate
miscarile emotionale sunt legate prin ritmuri de armonie....gratie carora— proprii eului — camenii percep
armonia exterioara a sunetelor (pentru ca se gasesc in fiecare — daca sunt intelese; de dtfd, in generd,

gandirea se intereseaza mai putin de bazele cunoasterii decét de procesde 6)

Omul trebuie sa se serveasca de ochi in dorinta de a vedea limpede...El trebuie sa vorbeasca
bland...El trebuie sa pastreze o atitudine respectuoasa. .. El trebuie sa vegheze ca vorbirea lui sa fie totdeauna
dncera...In toate treburile @ trebuie sa se arate atent...Cand se indoieste de ceva, se gandeste sa-i Tntrebe pe
celldti...Daca incearca un resentiment, € trebuie sa se gandeasca la ce greutati 1l poate duce acest
resentiment. .. Cand intrevede pogbilitatea unui castig, € trebuie sa se gandeasca la echitate. ..

*

Unde trebuie asezat pe podea un ou obisnuit pentru a nu putea fi strivit cu o roata de autoturism?
Desigur ca plasat in coltul unel incaperi, oul nu poate fi ains cu o roata de autoturism — oricum s-ar
manevra egl

Grevistii s polititii

Este un joc fizic de negociere, n care orice metode sunt permise. Situatia de inceput este cea clasica—
atunci cand un grup de “demongranti” (format din mgoritatea participantilor) sta inlantuit pe jos S refuza sa se
miste, la orice apduri ae “autoritatilor’. “Politistii” sunt Smulati lainceput de doi dintre participanti; acestia au
misunea de a dezmembra grupul “grevigtilor”, Thcercand (oricum) scoaterea participantilor din “digpozitiv”.
Daca prin tratative / vorbe reusesc sa convinga vreun “demonstrant” sa abandoneze grupul “grevidtilor”, acesta
devine “paliti” 9 1i va guta pe ca doi (acum fiind 3) sa gparga protestul “demongrantilor”. Desigur ca
“politigtii” pot gpela s laforta—e putdnd actiona chiar cu brutditate— smulgand (de exemplu) prin surprindere
vreunul dintre “demongrantii” din grup. Conform regulilor, “grevisul” scos din grup devine “politit” 9 se
datura reprezentantilor “autoritatilor” (acum avand rolul schimbet), pentru a“anihild’ grupul caruiai-a apartinut
— ramas cu un om in minus, in timp ce “palitistii” au un om n plus. Jocul continua péna cand “politidtii” au reust
sa separe ultimii doi “grevidi”. La fiecare transfer de oameni, “palitigtii” devin tot mai numeros S “grevidii” tot
ma putini, fara ca acedia din urma sa poata sa-S improspateze fortele — sngura solutie pentru & fiind
rezigenta. De-a lungul Smularii se pot Tncerca orice fel de tertipuri de negocierilor; participantii sunt liberi sa
actioneze asa cum conddera & mal adecvat, cu aentie la agpectele uneori violente de smularii! "Grevidii 9
politigii” condtituie o Stuatie tipica de Smulare — Tncercand abilitatile partilor de a trata 0 Stuatie antagonica,
conflictul fiind dat de cadrul declararii ilegde a protestului (pe care insa “demondrantii” s Fau insugt cafiind
pentru o cauza nobilas caanularea mesgjului lor este 0 nedreptate ce se face in necunogtinta deplina a Situatiel
de fapt).

Hazar dul
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Hazardul este 0 Tmprejurare sau un concurs de imprgjurari (favorabile ori nefavorabile) de carui cauze
raman in general necunoscute; extins, poate fi Tnteles ca o intdmplare neprevazuta/ neasteptata. Participantilor li
Se propune sa exploreze un joc de colaborare d adversarilor, privind costurile S beneficiile negocierii - 9 sale
descopere originile. Obiectivul smularii este de a demonstra avantgele colaborarii Tntre grupuri (facand
exceptie de conflict), cand / daca membrii lor vor sa s Tmplineasca anumite nevoi. Timp: cam jumeatate de ora.
Numar de participanti: oricare. Relatiile de cdaborare ale adversarilor sunt exemplificate de catre respectul
mutua dintre parti, atunci cand ee19 recunosc reciproc prioritetile; unii pot fi interesati de:

?  peformanta

? productivitate

?  profit
pe cand dtii ar puteafi preocupati de satisfacerea nevailor:

? fizice

? maeride

? pshologice

Este recunoscut de oricine ca aceste doua seturi de prioritati pot coexista pasnic 9 ambele pot fi ainse
prin cooperare. Conceptele managementului prin obiective S managementului prin calitate sunt exemple care
ncurgieaza asemenea lucru (inclusiv luarea deciziilor). Facilitatorul poate demonstra aceedta utilizand o mare
cantitate de lego sau dt fel de materiae colorate pentru congruit (ori margele, etc.). El imparte cu generozitate
participantilor aceste componente colorate; gpoi anunta ca scopul jocului este ca sa se formeze grupuri care sa
condruiasca sructuri din 3 culori. Structura cétigatoare va fi selectata ca fiind aceea indeplinind cd ma bine
criteriile de marime, sabilitate 9 frumusete. Singurele reguli sunt ca nimanui nu Ti este permis sa vorbeasca ori
sa se roage de dtcineva, imprumuta ori fura materialele dtcuiva (daca nu 1i sunt oferite). Aprogpe totdeauna
jocul se transforma intr-o activitate pasnica S cooperanta, in care oamenii 1S schimba unele culori cu dtdle,
negociind prin pantomima (mut) s bucurandu-se de congtruirea une structuri; de obicel, dementul competitiv
este subordonat procesului crestiv — des fiecare grup (condituit spontan) ar vrea ca sa fie invingatorul.
Echipde 19 dezvolta surprinzatoare loiditati (foarte puternice) fata de produsul lor S i protgesza nu numal
frumusetea / aspectul, ¢ § marimea ori Sabilitatea sa - mai des cand acestea sunt inferioare ator modele. Sunt
interesante de remarcat proportiile lucrurilor terminate s felul sentimentdlor / tratarilor participantilor a
dezechilibrelor (posibile) recunoscute Tn structuri: unele pot fi dominate de o anumita culoare, etc. Thsa ceea ce
facilitatorul va supune discutiel / dezbaterii la inchelere este daca in interiorul grupelor saremarcat vreun
caracter autoritar (ori de lider) de exemplu. Procesul de colaborare nu trebuie sa fie in mod necesar egdl;
perspectiva este de afi oferita 0 dianta organizationaa

| nfor matizar ea

Tn materie de informatie, omenireaafacut In istoriasa 3 mari pasi:
?  primul, In epocade “piatra’ - cand volumul informétiilor Ia depasit pe cd obtinut de om din mediul
Tnconjurator
? d doileg, prin inventarea diferitdor forme de scriere- devenind posibila stocarea informatiel
? d treles, prin inventarea microprocesorului, cand — pentru prima oarain istorie — devenea posibila
gocareanu numa ainformetie, ¢ 9 aintdigentel
Poghilitatile informaticii prin programare duc la o perspectiva a viitorului ce face camenii sa aba o
viziune asupra societeii in care lucrurile pot fi prefigurate — gjungandu-se (prin adaptarea la mereu noile tehnici)
la intrebarea tehnica n-ar mai fi n dujba camenilor, ¢ oamenii In dujba tehnicii? Tntr-o lume libera, utilizatorul
este acela @re controleaza tehnologia 9 — prin urmare — cditatea acestela, depasindu-9 dadiul Smplului
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succes de gima; informatizarea (insa) amplifica poghilitatile omului - dar nu 9 sentimentele. Ea afecteaza
conditia umanal ...Mijloacele de comunicare favorizeaza informatia — 9 Ti permit individului contacte cu un
numar de oameni din ce in ce ma mare...Ele par sanu mai lasetimp S nici pogbilitate de comunicare libera de
la persoana la persoana. (Aspiratiile omului sunt candizate in mare masura de structurile in care este implicat 9
de informatiile pe care le poae obtine — ca S de capacitatile lui personae). Tendinta este Th acelas timp
pulsiune s atractie (ori repulsie) intre;

? subiect 9 obiect

? actor 9 actiune

? Indragodtit S obiectul dragoste sde

Progresul tehnic ar putea permite camenilor sa rezolve problema opozitie dintre aspiratii § mijloace 9
sa creeze cadrul Tn care condrangerile ar fi limitate la minim s poghilitatile sar dezvolta la infinit; dar nu se
ntAmpla asa...Lucrul excesv cu computerul intr-un anumit fe “dezumanizeaza’ utilizatorii — ih sensul ca
ematiile se radfrang dtfd...Explicatia a veni din cele doua ipostaze de culturii (in acelas timp conservatoare S
cregtoare), ca motor a civilizatie: doar practica prin congtientizarea Studiilor, conflictelor g transformarilor in
elaborare permite evidentierea interesdor, necesitatilor, trebuintelor. Personditatea indivizilor se formeaza in
toate detdiile vietii cotidiene, fiind subiectul a doua influente adesea contradictorii: pe de o parte conditionarile
S pe de dta parte solicitarile. Informatizarea face mediul functional — Tn care fiecare gest capata valoarea sa
unica in eficacitatea / rentabilitatea sa; 0 asemenea organizare a activitatilor face oamenii sa devina @ ndg
demente incongtiente s docile de unui Sstem n care didogul e limitat de reprezentari ce nu provin ntotdesuna
din legatura directa cu @ sau cu momentul decis / des de e. Practicile de consum de beneficiarilor pot fi
indeplinite ori nu...Indvizi, chiar in grupurile gparent cle mai informale, au de fapt adesea coduri foarte dtricte
— ceea ce panalaurmaapare ca o chestiune de putere / comunicare / mohilitate. Poshilitatile nu schimba decét
foarte Tncet practicile de reatie dintre persoane. Tntotdeauna, dominanta orienteaza raporturile socide:
interesdle oamenilor pot fi observate deoarece nesatisfacerea lor are consecinte precise (de exemplu —
tulburarile de comportament, frustrarile, etc., sunt manifestari evidente). Interesul relativ lainformatizare este
obiectiv motivat datorita unor avantgje de necesitate. Redlitatea insa poate ascunde adevarate probleme - 9
anume degereadintre;

? paticulaism g universdian

? afidaactiona

? globdism g specificitate

?  egocentrism § comunitate
atunci cand comportamentee sunt Tn mare masura in contradictie. Oamenii gung astfel la paradoxul andizel
gtuatiel lor: informetizarea evoca afectivitatea sau o logica? “ Arhitectii” informatizarii folosesc modde rationde
dar reprezentarea smbolica 9§ modeul imaginilor permit fiecarui individ sa se regaseasca numai corepunzetor
vaorilor sde Tn spatiul imaginar congtruit pentru €. Tn acest joc complex, exista o legatura intima Tntre 3
aspecte:

? cadrul deviaa

? reatiile socide (cotidiene)

?  gpirit

Aidi intervine aspiraia spre comunicare — ca parte a procesului de mediere S negociere. Individua, o
serie de decizii trebuie luate in vederea gospodaririi conflictelor; socia, o0 serie de reactii trebuie sa
congtientizeze mijloacele de actiune.

*
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Pentru durata unui minut, facilitatorul poate propune participantilor un smplu exercitiu: se poate cu un
angur chibrit, faraafi rupt, indoit, etc., safie facut un triunghi?...Asezéndu-1 pe coltul mesai ori la coltul dii —
dal (deci utilizénd elemente gjutatoare din mediu...).

Tnlocuirea

Aces joc este o foarte scurta activitate in a face participantii sa concegpa intelesul relatiilor umane in
negociere. Este potrivit “incazirii” unui grup. Obiective:

? accentueaza ca orice negociere este un proces d interactiunii umane

? guta paticipantii sa-9 recunoasca propriul sstem de vaori (in sensul de a observa ce fd de

concesi sunt pregatiti safacad ce refuza)
? drage aentia participantilor la nevoia de strategii dternative Th negociere: necesitatea deaaveaun
plan

? demongresza indtele beneficii mutuae de cooperarii 9 daturareain rezolvarea conflictului

Timpul cerut: cam 10 minute pentru joc S gproximativ jumatate de ora pentru a | discuta. Numarul de
participanti: cd putin 10; cu c& sunt mai multi, cu atét ma bine. Materide: e necesar un spatiu larg. Roluri:
daca grupul este mai mare de 10 membri, facilitatorul imparte participantii Tn grupe de céte 10. El spune tuturor
caeste un joc competitiv Tntre doua echipe — din care se va releva echipacu lucrul od mai eficient. Tntr-o grupa
de 10, vor fi doua echipe de céte 5. Tntél, fadilitatorul dege in grupa doi lideri cu temperamente diferite (de
culturi diferite, ori barbat 9 femeie, etc.). Apoi, le cere acestora sa- S aleaga pe rand, dternativ fiecare, cate un
paticipant din grupa — pentru as condtitui echipa. (Iin cazul unui numar tota impar, fadilitatorul va invita un
voluntar ca observator, inaintea selectiel). Reguli: cand echipele sunt formate, facilitatorul le cere acestorasa se
asezein linie, fatain fata, cu liderii lor Tntr-unul din capete. El le spune cainté liderii iar gpoi celldti — perand —
trebuie sa fuga ocolind prin exterior ambele echipe s sa ocupe locul corespunzator opus din fatalor; nimeni nu
pleaca din rand pam cand colegul nu a guns vizavi. Cagtiga echipa ce termina prima acest proces. Sunt
permise orice mijloace pe traseu ori lasosire (imbrénceli, piedici, etc.). Apoi anunta “pe locuri, fiti gata, Sart!”
9 1i lasa saincegpa. Discutii: este inevitabil cavor gpare coliziuni 9 dte agresiuni. Facilitatorul va observa cum,
de ce, cand S ce diluri sunt. La dezbaterile ulterioare, @ va sublinia ca duritatea unora arata ca negocierea nu
este totdeauna cea mai de succes metoda pentru atingerea vreunui compromis. unele negocieri esueaza din
dat 9 rezultaiul poate fi razboi. El poate reaminti participantilor ca exista drategii dternative in cazul ca
planurile initide nu sunt functionde. De exemplu, prezenta facilitatorului poate fi o astfd de dterndtiva; d este
ca un ultim arbitru ori Sorijin — vizénd spiritul jocului: lui participantii i vor cere (din Soeranta sau teama)
gprecierea ori schimbarea regulilor. Tn viata redla, utilizarea “expertilor” externi dezinteresati poate fi o cae —
dacaactorii cer aga. Alta metoda poate fi oferirea unei forme de compensatie cas consolare unei parti ce nu
a obtinut ce a vrut; facilitatorul poate compensa pierzatorii ca fiind buni sportivi (de exemplu). Oricum, in
andiza finda, negociaorii vor avea de raspuns intrebarii: “Ce este de pierdut n cazul evitarii lupte?’. Gradul
importantel pentru participanti a raspunsului va indica efectiv prioritatile lor! Smularea este un joc competitiv
de echipad is propune sa demonstreze reldiile de adversitate, plus comportamentele, vizavi de rezultatelelor.

Jocul deroluri

Munca intelectuaa investita cu caracteridticile jocului exerseaza, in primul rénd, dementele cregtive de
géndirii:
?  mobilitatea
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? flexibilitatea

? comprehensiunea

Tn practicarea oricarui joc nu se pot ocoli:
congtruirea mentala de ipoteze S Srategii
gandireaanditica

imaginatia

intuitia

forta de discernamént S educatie
puterea de concentrare

vointa

Pe parcursul oricarui joc, actorul trebuie saia de nenumarate ori hotaréri care presupun:
luareain ssamaatuturor conditiilor
andizacriticaa Studie

ingeniozitate

capacitate rezolutiva

?  rgpiditate decizionda

Chiar de lainceputul jocului sunt exercitate / solicitate:

? perceptia

?  reprezentarea

? gpiritul deintelegere

la care se adauga procese psihice afective:

?  motivaii

?  emoatii

?  pasuni

? elc.

9 procese pshice volitionde:

?  actiuni

?  deprinderi

? obisninte

? ec.

Jocul de roluri are avantgjul versditatii: acelas joc de roluri poate fi jucat din nou S din nou dar cu
participanti diferiti, ale caror raspunsuri / reectii vor fi diferite de fiecare data 9 adifd vor furniza exemple
proaspete punctelor ce sunt urmarite a fi ainse. Actorii pot experimenta 9 Tnvata ceva nou pentru & -
observand efectele asupra dtora (de schimbarii propriului comportament). Jocurile de roluri pot fi regizate ori
improvizate ca didoguri Tntre mal multi oameni. Ele pot avea monturi foarte eaborate sau deloc; actorii pot fi
redigtici ori fantezisti — e putandu-si juca propriile roluri sau asuma persongjele. Tntregul scop, atét a jocului de
roluri c&t 9 d improvizatie, este de araspunde intrebarii: ce s-ar intmpla daca oamenii ar face/ s-ar comporta
asa? Jocurile de roluri pot fi interpretate ca didoguri ntre parti (reprezentate de catre participanti); fiecare joc
deroluri, daca este urmat de dezbateri de actorilor, 19 releva utilitatea. De exemplu:

? toae definitiile negocierii agreaza ca sunt procese de imbinare de luarii deciziilor — prin urmare
implicand efectiv ma mult decét un conflict de opinie: partile se preocupa (ele insele) de ce forma
saiaactiunea lor — astfe caintelegerea dintre ee sa fie posbila; totodeta, ele andizeaza ce fd de
compromisuri saconvina (dacaar trebui)

? ded patile 19 asuma ca vor sa atinga un acord — toate negocierile implica motive mixte; se va
urmari cefd de evidente indica prezenta unor motive ascunse

)
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? procesul implica decizii srategice — dictate de existenta conflictelor de interese dintre parti: daca
interesdle vor fi aparate, eforturile vor fi mal mari (sau cd putin vor incerca sa se potriveasca in
mod intelept cu ale partii opuse); de aceea, atentia se va concentra pe tactici § manevre — vizand
panala ce extindere gung datorita nevoii sau nu de cooperare a contestatarilor

? negocierea inseamna discutarea unel relatii inainte de a face orice dtceva in legatura cu es,
relevandu se doua extreme: consensul ori schimbarea ofertel (in jocul de roluri partile nestiindu-S
reciproc niciodata dinainte scopurile)

Asdar, pot fi ainse doua directii: schimbarea procesului (descrisa anterior) ori transformarea

oamenilor (descrisain continuare). Transformarea are 4 trepte:

? intrarea (preponderent Tntmplatoare, deoarece nu este un act anume: orice prilg declansator este
n sare sa tulbure vechea conceptie despre lume, sa zdruncine viziunea obisnuita S ordinea
datornicita a prioritatilor vietii; uneori e suficienta Smpla curiozitete — “iasavedem ce ma e §
add’. Ca ma multi vor face o experienta spontana, greu de explicat S imposibil de integrat cu
resul ssemului de cunoastere. .. Experienta consta in aceea ca nu orice act uman este reversibil; la
rigoare, nimic nu e revershil dar — cu ocazia “intrarii” — acest adevar se confirma cu deosebita
claritate)

? cercetarea (care e ca 0 diberare de incordarea s reprimarea auto-impusa, permitand cunoagterii
launtrice saiasa la suprafata; indivizii renunta la puterea represiva asupra propriului Sne, crisparea
dispare, se dedtind 9 Tnsenineaza: concluzia este ca nu exigta ragpunsuri definitive. Omul 19
conserva deschiderea s cauta, incercand sa imbunatateasca Stuetia i loc so schimbe — deci
reformain loc de revolutie)

? integrarea (cand sunt condtatate ate metode de procurare a noilor cunogtinte, unele incompatibile
cu vechile deprinderi, amhitii, teze 9 convingeri — gaainduse dte posihilitati de fiintare)

? asocierea (care urmareste retructurarea — crescand spontaneitates, libertatea S expansvitatea
armonioasa, apare fenomenul intempestiv d dobandirii de putere launtrica, de competenta largita /
capacitate sporita in desfasurarea aspectelor propriel fiinte: aceasta putere este cea altadata abuziv
legata de functii autorepresive dar acum e diberatas disponibilasore afi utilizatan dte directii)

*

...0Oricine poate pas peste un chibrit asezat pe pardosea...in afara de cazul cand acesta e pus chiar
langa zid.. . (de dtfd, facilitatorul poate propune participantilor o parddain acest sens, printr-un exercitiu— de
asegandi initid — daca sunt in stare, fara vreo obstructie ori impiedicare, sa efectueze pasirea/ fandarea peste
un chibrit de pe podea s gpoi d sale arate cand nu este posibil acest lucru).

*

Un joc bine des (3 organizat) este capabil sa mobilizeze toate fortele, sa mentina treaz interesul
participantilor S deci sa atinga maximum de eficienta. Cateva ninute de practicare a unui joc rational organizat
vaoreazama mult decét ore intregi umplute cu subiecte de redusa importanta ori chiar desuete (Ia o intrunire).
Tn jocurile colective, fiecare actor participa cu tactica s rezultatul individual. Lucrul Edilitatorului va anggja
senshilitatea participantilor — daca va cauta S gas formele de comunicare S verificare ma apropiate de
practica. Jocul nu trebuie definit ca neserios, participantii se pot deda activitetilor cu interes...Sufletul g
inteligenta devin chiar mai mari prin joc. De dtfd, un joc — asacum este cdl deroluri — e cu atét mal captivant
cu ca numarul ementelor impuse e mai mic. Dincolo de integrarea partilor ingrainate de persoane s dincolo
de solidaritatea specifica, se manifesta reunirea socida a persoanelor — prin coeziunea de grup. Jocul de roluri
aduce un gport credtivitatii umane (una dintre Tnsugrile personditatii), Tn sensul ca permite creareade idel noi.
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Lichidarea

Aceasta Smulare improvizeaza 0 negociere diferitac negocierea intelesului - intre doua parti aflate n
procesul une tranzactii. Partile sunt intruchipate pe de o parte de catre cititorul 9 pe dta parte de catre
redizatorul oricarui fel de materiad scris — text, document, contract, fisa, memoriu, instructiune, articol, anunt,
reclama, sa. Scenariu: Tn joc, participantii sunt potentiai cumparatori negociind cu vanzatorii articolele a caror
publicitate este facuta pentru vanzare (fara a vedea insa produsgl€). Indiciile naturii adevarate a bunurilor (3 pe
care cumparaorii trebuie sa le descopere prin Tntrebari) sunt ascunse in formularea anunturilor de publicitate.
Jocul s referala o populara forma de comert — prin posta — inclusiv a celor care scot spre vanzare produse
care nu sunt noi (sa zicem pentru ca-S lichideaza gospodaria deoarece se muta, etc.). Tn smulare pot fi folositi
orice fd de bani ambolizénd vaoarea pretului. Obiective:

? practicaevaduareacriticaaunui text scris

? imbunatateste abilitatile de negociere pe baza unui document scris

? dezvolta utilizarea capacitatilor de persuasiune (optiona)

Timp: doua ore (inclusiv dezbaterea). Numarul participantilor: minim doi; Smularea este intre doua parti
—“cumparatoare’ 9 “vanzatoare’ — astfel cajucatorii vor forma doua grupe (avand caracterigticile unor familii,
adica sunt formate din parinti, copii, €c.). Indructiunile sunt ca fiecare paticipant va juca rolul unui
“cumparator”, respectiv “vanzator”, facilitatorul avand de multiplicat informatiile astfd ca fiecare sa le aba
Materide: un panou de separare a perechilor — astfd ca partile sa nu se poata vedea reciproc — iar pentru
fiecare participant o copie a rolului de urmat, anuntului in cauza S faptele care nu sunt incluse in publicitate.
Reguli: facilitatorul cere jucatorilor sa @ imparta in doua — “cumparatori” 9 “vanzatori”; fiecare va primi o
copie a rolurilor respective, anuntului dar numa “vanzatorii” vor avea “faptee neincduse in publicitae’
(“cumparatorii” nu). Partile 19 vor clarifica separat — fara sa se auda reciproc — agpectdle sSmularii, astfd catoti
sa-9 Tnteleaga bine Stuatia; apoi, participantii vor fi invitati sa se aseze de o parte s ceddta a panoului, pentru
ca sa ncegpa procesul. Dupa aproximativ 20 de minute, facilitatorul poate opri negocierile S initia discutiile /
dezbaterea. Anuntul (poate fi): “Lichidam gospodaria pana vineri. Aceste articole sunt de vanzare urgent:
bicicleta deosehita, englezeasca, culoarea verde metdizat, cu portbagge, far S dte utilitati, pret negociabil;
videocasetofon stereo, imagine perfecta, design de marca, pret mic; robot de bucatarie aproape nou, set - cu
rezerve — de accesorii, b, usor de manevrat, i€ftin; rochii luxoase de seara, marime potrivita, ultimul il in
conditie perfecta oricare, fabricate dupa modele pariziene, preturi acceptabile’. Fapte neincluse in publicitate:

? Dbicicleta este ca 9 in anunt dar are cauciucurile extrem de uzate, e fara pompa de umflat S are

rotile cu diametru foarte mic

?  videocasetofonul este astfd caih anunt, Tnsa doar reda— fara a putea face nregistrari
robotul de bucatarie este cum afost descris dar i lipseste storcatorul de fructe

? rochiile au foarte rdativ marimea “potrivita’, deoarece masurile lor sunt pentru o femeie masiva /

grasa— careiai-au ramas mici

Indtructiuni pentru “vanzatori”: Tn acest joc se pretinde anuntul Tn rubrica de publicitate a unui ziar
netiona — care a admis o descriere mai amanuntita decét sunt de obicel anunturile, astfel ca lucrurile sa sune
aractiv pentru o vanzare rgpida. O familie din dta locdlitate vrea sa cumpere totul dar nu poate veni sa vada
aticolde s de aceea = va informa prin tdefon. Reigia ta nu-ti permite sa Soui vreo minciuna ihsa nu-ti
interzice exprimarea adevarului doar panala un punct... Tn timpul conversatiei telefonice, nu-ti este permis sa
Spui vreo minciuna— Thsa poti ragounde oricarel ntrebari prin “nu siu”.

Ingructiuni pentru “cumparatori”: in acest joc se pretinde ca a vazut anuntul de publicitete in ziar. Al
vrea sa cumperi toate lucrurile dar nu poti caatori casale vezi. Ve vorbi cu vanzatorul lateefon. Sti cardigia

)
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vanzaorului nu-i permite sa scrie ori Spune nici 0 Minciuna dar aceesta nu Tnseamna ca reprezinta Tntregul
adevar. Sunt motive care te fac interesat Tn anunt:

? locuiedti Tmpreuna cu ma multe generatii de membri a familie tae

? baatul (adolescent) este destul de Tndt; bicicleta sa veche a devenit preamicapentru d 9 vreadta

? tatd doreste un video pentru a s nregistra de latelevizor emisunile preferate

? mame i lipseste un gorcator de fructe (chiar un robot de bucatarie)

? fata are nevoie de rochii luxoase, insa are probleme h a le gas / gudta, pentru ca e destul de
subtiricadar S nepriceputain croitorie

Dezbaterea: facilitatorul poate provoca discutii pe

? faptele continute (au fost destule demente in anunt pentru a descrie corect bunurile?)

? opiniile exprimate (daturari de cuvinte ca “bicicleta deosebita’, “usor de manevrat”, “ultimul il”,
“conditie perfecta’, etc. sunt pareri de redizatorului anuntului ce pot fi insdatoare; de exemplu,
peste jumatate din cuvintele despre video sunt opinii, nu fapte)

? ce s omite (anuntului 1i lipsesc informatii importante, ca marimea bicicletel, masura rochiilor,
functianumai de redare a gparatului video, lipsa storcatorului de fructe larobot, s.a.)

? intelesurile ascunse (se poate argumenta ca orice anunt are intelesuri ascunse, fiind prin conceptie
pentru a convinge cumpararea unor lucruri — indiferent de vointa de ale avea ori nu —s aface
oamenii savrea cevalacare poate nu s-ar fi gandit Snguri; de aceea, survine nevoia de a controla/
verificaanunturile in mod grijuliu / atent)

? trecutul / originearedizatorului anuntului (de unde pare afi vanzatorul? Aici —h acest caz — €l vrea
sa scape cat mai rapid posibil datorita avertismentului initid “lichidam...pénavineri”)

Oricand cineva citeste ceva, gandul despre autor duce la judecarea sa prin ceea ce a scris — incercand

adeterminace avrut € ntr-adevar safacalumea sa creada. ..

M artienii S pamantenii

Este 0 smulare despre atitudini In negociere. De obicd, extinderea controlului cuiva asupra Stuatiel
depinde intr-o anumita masura de ditudinea sa fata de proces s variatele lui componente; Th negociere, oricat
de abili ar fi actorii, & se vor “impiedica’ daca adopta atitudini negative in loc sa le previna— astfd incét sase
poata dezvolta o relatie buna de lucru reciproc, in loc de a suferi cand personditatea disputantilor se intoarce
Tmpotriva subiectului discutat. Desigur, oamenii vor fi dezavantgati — de asemenea —dacaiau o atitudine prea
pozitiva fata de proces; o atitudine ostila ori un aspect frustrant poate face o parte sa se opuna ntregului
proces — prin aceea ca g unge sa se concentreze asupra pozitiilor, in loc de a o face asuprainteresalor (proprii
ori reciproce). In cele mai multe negocieri, oamenii se focalizeaza pe poxitii, partile adoptdnd argumente care
sa favorizeze aingerea de compromisuri. Cazul ideal este ca procesul safie bazat pe 3 criterii ce nu au nimic
deaface cu dtitudinile:

? tratativele sa seinchee cu o intelegere care sa intruneasca legitimarea interesdor partilor, in forma

maxim poshila

?  rezolvarea conflictului de interese safie in modul cel mai corect S durabil cu putinta

? solutionarea probleme sa fie facuta cu responsabilitate socida (ori cd putin sa nu gtrice relatia

dintre parti)

Cénd partileis domina pozitiile prin atitudini, atunci intervine personditatealor; ee ar risca schimbarea
S deci procesul devine o lupta pentru putere, toata lumea fiind preocupata / ingrijindu-se despre ce anume sau
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ce sa nu faca — neasculténd pe nimeni (dtcineva). Aceesta atitudine este potentid periculoasa pentru relatia
dintre parti; dar este in mod egal periculoasa s abandonarea pozitiel. De aceea, secretul tranzactiel congtain:

? separareacamenilor de problema

? concentrarea pe interese, Nu pe pozitii

? condderareacé ma multor optiuni posibile, inainte de egereauneia

? folosrea de standarde obiective pentru a judecarezultatele

Tnca un aspect esential se adauga acestora — fiind legat de Smularea propusa aici: credinta cuivacas
cazul cdlellate parti din proces este de asemenea important. De exemplu, daca unul sau ma multi participanti
gasesc dificila Tmbratisarea convingerii ca pozitia ori argumentele echipel din care fac(e) parte este buna de
adoptat — deoarece e gasita ca nelogica sau incorecta — atunci Se poate gprecia ca in viata reda aceste
chedtiuni etice trebuie condderate in pregatirea pentru proces, este ma bine de a invediga ditudinile s
perceptiile membrilor echipe dinainte — decét de a descoperi in mijlocul negocierii ca poate gpare o opozitie
din interior, indiferent de ce tip. Jocul este efectiv Tn generd transmiterii informatiilor de baza despre caile prin
care rezultatdle procesului sunt influentate de modul prin care partile se adreseaza una ateia ori abordeaza
scopul tranzactiel in sine. Timp: 0 ora pentru joc S 0 ora pentru dezbatere. Numarul de participanti: oricare.
Materide: o0 salacu tabla pentru notele observatorilor S un computer; daca nu este posibil aavea un compuiter,
auna d vafi nlocuit prin utilizarea une hértii ori atablel. Scenariu 9 roluri: facilitatorul joaca rolul interpretului;
daca grupul este suficient de mare, lui | se pot datura un numar de participanti ca observatori. Restul —
mgoritatea — se imparte n doua echipe, reprezenténd cele doua parti. Echipele vor sta cét mai departe posibil
una de dta S vor avea identitati imaginare: una va fi de pe Marte iar ceddta de pe Pamént. Toti vor primi
urmatoarele informatii: echipa de pe Pamant reprezinta 0 companie care vrea sa vanda 0 mare cantitate de soia
S echipa de pe Marte vrea sa cumpere. Vor fi negociate urmatoarele nevoi:

? cantitatea de soia care safie cumparata

? livrarea(data, locul, metoda)

?  pretul S modul platii

Des foti “martienii” sunt multilingvi — vorbind s intelegand roména ori dta limba de pe Pamént, pe
langa limbgul lor — e au cerut ca“martiand’ sa fie limba tratativelor dternativ cu limba “paméntenilor”, zilnic
(zilde fiind reprezentate de perioade a caror durata nu e ma lunga de 10 minute fiecare). “Paméantenii” sunt
monolingvi, prin urmare fiindu-le necesar ca sa cheme interpretareain zilele cand “martienii” nu vor vorbi decé
“martiand’. Tn acele zle, echipa “martienilor” va avea legatura cu echipa ‘paméantenilor” prin mesgje pe
computer. Unul dintre @ S interpretul sunt singurii ce vad ecranul computerului; cand purtatorul de cuvant d
“martienilor” a scris mesgjul, interpretul se va aseza la computer s va citi cu voce tare ce este pe ecran.
“Pamantenii” vor ragpunde verba dar “martienii” nu vor raspunde imediat, ci vor astepta ca interpretul sa scrie
mesgul pe ecran; @ discuta continutul sau intre @ Tn scris (In graba) pe diverse foi iar gpoi purtatorul lor de
cuvant se aseaza la computer S trece raspunsul. Interpretul 1i ia gpoi locul la computer, citeste cu voce tare ce
e vede pe monitor, sam.d. pana cand timpul (perioada) vorbitului “martiene” se inchele. Toata lumea revine
la limba dtiuta de toti pentru durata (reprezentand ziua) urmatoare — cand nici computerul S nidi interpretul nu
sunt necesari. Devine evident ca“martienii” sunt deliberat obstructionisti, deoarece @ pot vorbi 9 Tntelege limba
“pamantenilor” dar pretind ca nu sunt capabili pentru aceasta; probabil ca motivul este dorintalor de a céstiga
un avantg incorect asupra “pamantenilor”. Jocul este de asemenea frudtrant, in specia pentru “ paméanteni”,
pentru ca e trebuie sa astepte interpretarea totdeauna cand e un inter-schimb cu “martienii”; din moment ce
samularea a fost conceputa a explora efectele atitudinilor negative Th negociere, aceasta frustrare va fi ceva ce
jucatorii vor fi Tncurgati sa dezbata la incheiere. Reguli: cand facilitetorul a prezentat tuturor informétiile
generde, echipele vor avea cd putin 5 minute pentru as asmilarolurile s aadresa’intrebari procedurade; apoi
(intre &), membrii echipdor vor discuta — pentru 5 minute — prenegocierea, respectiv strategia lor de tratat
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chestiunea. Tnceputul pentru a determina limba de start poate fi decis prin aruncareamonedd. Fecilitatorul vafi

mereu atent ca sa anunte timpul de 10 minute scurs — corespunzator unel zile de tratative. Cand timpul totd &

amularii sa scurs, facilitatorul va face un rezumat d stadiului in care a guns negociereg; pe parcursul jocului

(exceptand interpretarea) d nu se interfereaza partilor. Monitorizarea: observatorii (neutri) pot contribui cu

ceva concret la dezbaterea finda. Ei pot avea o ligtaa atitudinilor de urmarit — eventua Tntocmitainitia de catre
facilitator. Jucatorii vor rediza destul de rapid ca este mult mai usoara negocierea cand partile vorbesc aceeas

limba tot timpul; aceasta nu s-aintémplat insa mereu, deoarece “martienii” au adoptat o atitudine de suspiciune
privind buna- credinta a“ paméntenilor” (ca saaba suficient timp de-alungul acestor perioade pentru a se sfatui

intree — Tnainte de as scrie ragpunsul). Daca * paméantenii” gung la aceasta concluzie - S de obicel o fac -

acesda va dfecta atitudinea lor fata de “martieni” g felul poztiilor pe care le vor lua: de exemplu, obiectiile lor
pentru indepartarea computerului S folosreain locul sau aunui interpret dintre “martieni” ori dte comentarii pot
bloca procesul - daca echipele sunt preocupate de modul / felul in care se desfasoara € organizata)

negocierea. Deoarece mediul smulat a negocierii este desemnat a evoca un conflict — sau cd putin 0

neintelegere — atitudinea partilor e mai mult de atac decét de a congtrui o relaie ce sa conduca la treaba

Interesant este ca uneori atitudinea jucatorilor devine ma cooperanta tocmai prin cauza originara a disputel:

computerul. Ambele echipe pot fi absorbite de mesgele schimbate via computer S virtual 1S pierd preocuparea
fata de scopul propriu-zs — reculegandu-se numai la anuntul ca jocul se va incheia curdnd; atunci, frecvent,
jucatorii 19 drabat rapid diferentde S negociaza spornic n beneficiul mutud reciproc, h ultimele minute (ultima
runda/ zi). Facilitatorul — daca seintémpla asa— poate subliniagpoi ca un targ bun poate fi ains satisfacator n
scurt timp cand negociatorii agreaza concentrarea pe interesdle mutuale mai degraba decét pe pozitiile de
putere ori dte criterii subiective.

Informatii numal pentru “pamanteni”: reprezentati 0 companie de dat care incearca sa wordoneze
eforturile comertului cu soiain plan international (pe planeta). Vreti urgent sa vindeti 1000 tone de soiala 10
ykx (moneda universala) pe tona, Tnainte ca recolta sa se drice S sute de fermieri sa dea faiment. Pentru
protgarea fermierilor, vreti plata integrda imediata de la martieni, la receptia trangportului. Nu sunteti
preocupati de data exacta cand marfa este ceruta afi livrata, care poate fi in urmatoarele doua sau trel luni, cu
conditia ca martienii s-0 accepte ntr-un singur trangport; acesta vafi cu 0 nava spatida, insa vreti ca martienii
s-0 preiadin doc S sa-s faca propriul aranjament de transport pe planetalor. Aveti informatii secrete despre
pierderea recoltel de cartofi a martienilor n acest an S ca @ sunt disperati h a cumpara soia pentru a-S hrani
populatia

Informatii pentru “martieni”: hrana primara a planetei voasire este cartoful dar recoltain acest an afost
serios afectata de distrugeri S populatia are un stoc redus de méancare, ceea ce va duce la foamete. Aveti
disperata nevoie de a cumpara soia de la pamanteni ca sa inlocuiti cartofii dar nu va puteti permite decét 500
tone de soiala 8 ykx petona Vreti o livrare esadonata de 100 tone pe luna, platind de fiecare data cand marfa
soseste. Ea va gunge cu nava spatida s doriti ca pamantenii sa fie responsabili pentru aceasta. Sunteti foarte
suspiciod privindu-i pe paménteni; ati cerut ca limba voadra sa fie utilizata la negocieri in proportie egda cu
limba lor, chiar dacavoi le intlegeti S vorbiti limba foarte bine. Ati facut asta pentru a avea mai mult timp de
consultare intre voi Tnainte de ada orice fel de raspuns propunerilor pamantenilor.

Smularea este un joc interculturd; partile au de negociat in conditii de dificultate (puse de limbg,
neincredere reciproca, etc.), urmarind saidentifice disfunctionditatile detorate suspiciunilor.

Necastigator ul

Acest joc este despre persuasiune. Facilitatorul dege un membru a grupului S 1l scoate din incagpere
(nu conteaza cum se face selectia daca participantii se Smt reciproc confortabil, probabil va fi un voluntar;
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dtfe, e vor da cu zarul, trage un biletd ori folos dta metoda de desemnare). Restul grupului se va aseza in
cerc, in mijloc fiind rezervat un loc voluntarului. Participantii vor avea de convins voluntarul — atunci cand seva
Tntoarce — safaca un anumit lucru. De exemplu, urmatoarele sunt unele sugestii - ca voluntarul sax

? 19 umple un pahar cu gpas sal bea

? wriedatazile pejos
? dréngaménacuivadin grup
? deschida/ inchidafereastra
? etc.

Grupul trebuie safie gpt in aface sugestii. Singurele reguli sunt ca voluntarului nu i se cere safacanimic
nedemn ori nesigur / periculos dar nu i se va zice ce pana cand nu a facut-o. Cu dte cuvinte, nu i se va cere
direct safaca lucrul stabilit de grup. Persuasiunea trebuie sa fie oblica/ piezisal Céand tuturor le e clar despre
ce-i vorba g ce au de facut, voluntarul ete invitat in mijlocul cercului; facilitatorul i explica faptul ca nu poae
refuza nici o cerere rezonabila din parteagrupului — indiferent dacari intelege scopul ori nu (probabil in acest
moment voluntarul are o stare de nervozitate, intrebandu-se despre ce-i vorba s suspectandu-se sanu sefaca
de rusine). Sa ne imaginam ca scopul este de al convinge sa deschida fereastra — fara a i se cere direct so
faca; un membru a grupului poate incepe prin a comenta ca e cad S cere cuiva din cerc sa deschida geamul.
Acea persoanarefuza s cerereatrece succesv prin cerc; fiecare refuza g toti se uita semnificativ spre voluntar,
fara a zice ceva Daca voluntarul este suficient de “saritor” S poate spune ceva ca “in regula, m-am pring”
merge 9§ deschide fereadtra...Discutii: unele grupuri pot avea teluri foarte ingenioase iar unii voluntari sunt
foarte destepti in a ghici ce se astegptade lae — cooperand sau pacdind grupul. Pentru ca grupului nu i este
permis sa ceara direct voluntarului sa faca tema aleasa, partea vitda a actiunii este ascunsa; congtientizarea
deceptiel sau a ceva ascuns — S prin urmare potentia amenintator — 1i este comunicat indirect voluntarului.
Adfd, voluntarul se poate smti “fologt” — dupa ce a fost slit la o fapta pe care probabil ar fi facut-o imediat
dacai sa fi cerut direct — dar in fiecare caz toata lumea a trebui sa se amta bine dupa intreaga tranzactie.
(Jocul smuleaza Stuatia de cadtigator / pierzator camodd de negociere S identifica metodele de manipulare s
persuasiune pentru Tmplinirea unor scopuri ascunse).

Ofertele

Aceadta este 0 Smulare n care participantii vor negocia informatiile printr-o serie de pas — pentru a
intelege o procedura deosebita: demonstrarea procesului de gospodarire (management) a informatiilor. Jocul
furnizesza o experienta In conceptele relevante de absorbire a actorilor in complexul smulat — apropiat de
planificarea initiativel libere din viata redla. Scenariu: jucatorii vor experimenta in echipe esenta procesului de
manufactura. Ei trebuie sa decida cantitatile de produse, bazéndu-se pe edimari de echizitii S vanzari.
Simularea este prin 5 sesiuni, fiecare cu un numar de runde, Thcepand delasmplu s crescénd in complexitate —
delao sesiuneladta Conexiuneainversa cu participantii este conceputa a demonstra importanta fiecare parti
a procesului. Timp cerut: jocul este prin 13 runde, fiecare de péana la jumatate de ora, astfel ca efectiv (cu
pauze) poate dura 0 zi — incluzénd dezbaterile. Numarul de participanti: mai multi de 10. Rolul consultativ d
fecilitatorului este necesar, deoarece jucatorii vor fi deseori strémtorati in a sti cese astegptadelae safaca la
fiecare runda va fi necesara o interventie — ceea ce poate determina existenta unui numar de facilitatori (in plus
fata de numarul participantilor). De asemenes, trebuie urmarit ca participantii sa nu devieze de la ingructiunile
lor, ma dein primele 3 runde; dtfd, furnizorii pot imediat sa-s vanda produsdle la pret redus consumeatorilor,
ceea ce valips contractele lor de bani S carezultat (panain runda 3) va fi fdimentul — dezamagind jucatorii.
Asemenea manipulari sunt permise in rundele urmatoare dar ca jocul sa se desfasoare, trebuie ca in primele
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runde facilitarea sa fie buna — ca sa arate ceea ce Smularea vrea sa demonstreze. Materide: piese de jocului

de lego, domino sau dtele bune pentru congtructii dejucarie; un modd smplu vafi dcatuit din de. (Facilitatorul

va crea un modd s-I va expune pentru a fi vazut de toti, zicahdu-i — sazicem — “masnd’). Participantii vor
primi cate o copie a ingructiunilor fiecarel runde de jucat s bani (de exemplu multiplicati la copiator). Tnainte
de smulare, facilitatorii vor gabili preturile componentelor moddului. De exemplu, @ poate fi acatuit din parti /
“caramizi” de culoare rose — 10 “bani” bucata, gabene — 15, abastre — 20, verzi — 25, etc.; totalul pretului

fina @ moddului propus poate fi 250 dar pentru consumatori € va fi vandut cu 300. Aceadta inseamna —
teoretic — un profit de 50 lafiecare model s daca un grup fabrica 10 exemplare (de exemplu) exista un plus de
a ma face sgur inca doua. h functie de marimea grupelor condgituite de catre participanti (reprezentand

“fabrici”), fadilitatorii vor estima 9 da cdor ma numeroase ma mult capitd decé cdorldti. (Previziunile
bazéndu-se pe prototip).

Sesiunea | este de colectare a materiaeor. Tnaintea primei runde, e amengjata 0 masa pe care modelul
este expus, inclusiv cu preturile componentelor sale — langa €. Grupee sunt impartite inegd ca numar, cu cd
putin 3 participanti Tn ceamai mica. Facilitatorii prezinta jucatorilor informetiile de baza: fiecare grupa reprezinta
0 “fabrica’; este expus un modd mai frumos, caregula. Fiecare “fabrica’ are nevoie de a obtine materiaele de
lucru de la vanzator (Smulat de facilitator) S sa9 vanda gpoi produsul finit consumatorului (reprezentat tot de
facilitator). Grupele 19 vor gas un nume propriu S se vor organizaintern in 3 departamente: achizitii, productie
S vanzari. Toate afacerile trebuie tranzactionate prin rundele smularii.

Runda 1. este de achizitionare a componentelor. Facilitatorii cer participantilor sa-9 estimeze vanzarile posibile
9 pretul de piata d produsului finit (ce va fi asamblat de catre &) — pe care consumatorul 1l va plati pe
“madnd’. Fecare grupa va decide cét trebuie sa cumpere din materialde brute / de baza, ca saimplineasca
virtudele cereri; Tnaintea Sagtului rundel vor cumpara de la facilitator componentele necesare. (Daca
facilitatorii consdera ca pot lucra cu ma multe variabile, se poate aranja ca ultima parte a stocului de vanzare
sa aiba pret crescut prin licitatie / detorita cererii). Grupele nu-9 vor putea lua materidele cumparate / platite;

furnizarea va fi facuta de catre facilitetori abiala Sarstul rundel 1 — astfel ca el sa poata incepe asamblareain
runda 2.

Runda 2: produsdle finite vor fi padtrate in stoc pana la sfarsitul rundei; de nu pot fi vandute, decarece runda
este dedicata productiel. Fiecare “fabrica’ 19 face un inventar d “masinilor” produse. Este permis grupurilor sa
negocieze cumpararea de la facilitetori a mai multor componente — care insavor fi vandute laun pret mai mare
acum — g livrate lasfargitul rundel. Grupele trebuie saS completeze numarul comandat de “madini”; facilitatorii

anunta - pe lajumatatea rundel — ca sunt gata de a plati comenzile. (In acest moment, probabil unii au produs
in excesiar dtii nu s-au completat numarul comandat). Dar apoi, cand este o carecare liniste, facilitatorii zic ca
datorita unel recesuni generde, nu vor putea fi apti sa cumpere tot ce au comandat. Rezultatul acestui aunt
face caunii sanu fie afectati dar dtii saaba un stoc n surplus. Se gpropie sfarsitul rundei; facilitatorii digtribuie
materidele cerute s platite anterior. Tn acest moment, unele echipe pot avea prea putini “bani” ramasi ori sa
aiba prea multe “masni” facute— pe care nu le pot vinde datorita pietii restrénse. Pauza dupa aceastarunda (8

totodata intre sesiuni) permite participantilor sa aiba prilgul discutarii a ceea ce s-a petrecut in Smulare pana
atunci; facilitatorii vor estima capacittile de productie ale fiecarel echipe, astfel ca sa poata face un rezumet a

actiunii cand jocul sevardua

Sesiunea |l este de capacitate; are doua runde.

Runda 1: facilitatorii confera fiecarel “fabrici” o capacitate fixa— limita— a productiel lor (apreciata corect pe
baza capecitatii observate n sesunea anterioarad); oricine 19 depaseste capacitatea trebuie sa plateasca
fadlitatorilor un “expedient diferentiat” (abilit la 0 suma arbitrara de — sa zicem — 100 “bani”). Acum,
facilitatorii vor comanda tuturor “fabricilor” “masini” in exces fata de capacitatea tocma fixata. Echipele vor
ncepe saasambleze produsde s sale stocheze pentru livrarea lasfarsitul rundei. Tntre timp, ele vor solicitamai
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multe materide, ce sa le fie digribuite de asemeneala Sarsitul rundei (facilitatorii dezasambland pentru acessta
“magnile’ achizitionate la Sargtul prime sesuni). De asemenea, producatorii 19 vor plai “expedientde
diferentiate’ (daca este necesar sau vor). Tnaintea Sfarsitului rundel, produsde (“masinile’) vor fi vandute /
cumparate 9 materiaee livrate de catre facilitatori.

Runda 2: continua lucrul Tnceput la jumatatea rundel anterioare. Echipele asambleaza masini S le socheaza
pentru livrarea la Sarsitul rundei. Tnaintea Sfarsitului rundei, produsele vor fi vandute s fadilitatorii le furnizeaza
materidele comandate 9 pldtite. La nchelerea runde, corespunzator bilantului fiecarel echipe (inventarul
achiztiilor, “madinilor” vandute 9 “banii” digponibili), faclitatorii vor anunta“fabrica’ / compania céstigatoare —
ceaavand ca ma multi “bani”.

Sesunea |1l este a cererilor; are doua runde.

Runda 1: Tncepe prin distribuirea de catre facilitatori tuturor participantilor a unor ingtructiuni. Lor li se expune
ca acum piata este globda g in loc de alucraindividud cu fiecare “faoricd’, previziunile pietii integrate spun —
de exemplu - ca 30 de “masini” n totd vor fi achizitionate de catre consumatori (facilitatori) la Sargitul rundei.
Nimic nu indica vreo “fabrica’ favorita pentru a furniza aceste produse. Des materialele componente au pret
fix, producatorii ce vor sa-9 vanda “masinile’ asamblate sunt liberi sa ceara / deaga orice pret vor pe
produsdle lor iar consumatorul cumpara céte vrea de la orice grup — astfel ca totdul find safie goropiat de
cerinta pietii. Runda se desfasoara ca s cele dinainte.

Runda 2: toate grupde sunt anggae in cumparauri — decizénd cd S cand sa cumpere, asamblandu-s
produsel e pe baza capacitatii totae a pietii 9 estimarilor de vanzari. La Sarstul runde, facilitatorii reglizeaza din
nou un clasament a companiilor S vor aflacare are cal ma multi “bani”. Pot urmadiscutii despre aceedta.

SesunealV este afactorilor politici; are 4 runde.

Tnaintea Tnceperii primei runde, fadilitatorii prezinta noi ingtructiuni: fiecare componenta a produsului find va fi
livrat Tntr-o anumita cantitate; de exemplu, piesde rogi nu vor putea fi luate decd minimum 70 S maximum
100. Exigta s reduceri pentru asta de exemplu, la fiecare 14 piese rodi platite, unavafi oferitagratuit. Cde 4
runde se petrec ca 9 in sesunile precedente. La sfarstul rundel 4, facilitatorii vor inventaria din nou Situatia —
pentru agad “fabrica’ avand cei ma multi bani. O noua dimensune atotalului pietii vafi fixata

SesuneaV este acostului; are 3 runde.

Tnaintea primei runde, fadilitatorii colecteaza toti “banii” de la participanti. O “banca’ va imprumuta “ banii”
necesari fiecarel runde; “banca’ plateste dobénda fixa depozitelor, putin mai mica decét dobanda incasata pe
Tmprumuturile acordate. “Bancd’ va imprumuta “bani” doar panala o suma maxim admisa; aceasta sumavafi
cdculata pe baza bunurilor (“madnilor”) grupe ce o Solicita — ca garantie — S nu va depas vaoarea
goroximata a lor. Pretul materidelor va varia de acum — in functie de cerere s oferta; facilitatorii anunta
totodata ca achiztiile lor (ca 9 consumatori) vor fi decise conform previziunilor facute pe baza ofertdor de
vanzare. Participantii sunt invitati sa joace 3 runde, dupa care vafi gasit grupul invingator (avand ca ma multi
“bani” dupareglarea contului cu “banca’).

Dezbaterea dupa smulare, participantii vor fi cgpabili sa identifice problemede planificarii resurselor,
descrie acest proces s urma procedurile sale, diferentiind un mediu competitiv de unul necompetitiv; totodata,
pot fi discutate implicatii pentru viata reda care inainte nu ar fi fost evidente. Smularea are obiective
masurabilel

Placinta
Oamenii redizeaza negocierile S tot e le goreciaza, prin subiectiviamul gandirii lor — ca un procesin

care cel implicati pot fi cadtigatori. Ca fiecare sa se conddere cédtigator, dorintele S neceditatile ce vor fi
satisfacute nu trebuie sa depinda exclusv de indivizi; atunci procesul se transforma in negociere — iar succesul
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sau depinde de conduitele partilor (comportamente S reactii). Pentru ca ocamenii nu vad bine decét cu inima,
esenta fiind invizibila pentru ochi, facilitatorul propune participantilor un exercitiu de logica (3§ gandire) asupra
versunilor prin care 2, 3 9 ma multi copii pot imparti o placintain parti egale corespunzatoare numarului lor -
farasaabadispute Intre d. Tntéi, @ va supune andlizel Situatia cand doi copii vor avea de Impartit o placintan
doua parti egde (taiata in jumatate), astfd incét ambii copii lasfargt safie multumiti § sanu poata comenta nici
cum ca jumaatea unuia ar fi ma “mare’ decét a cduildt. Timp: 5 minute. Solutia este ca doi copii - casa
imparta o placinta fara sa se certe - vor proceda astfel: unul dntre & o taie in doua parti consderate de e ca
egdeiar cdddt 19 dege jumatates; astfel, sunt evitate disputele asupra corectitudinii impartirii - nic unul dintre
copii neavand ce reprosa cduildt. Acum, facilitatorul va propune participantilor andiza modului prin care 3
copii vor avea de impartit fara cearta o placinta in 3 parti egde - adfd incét toti 3 sa fie multumiti. Timp: 5
minute. O posibila solutie (ca 9 corectitudine) este ca unul dintre cal 3 copii va imparti placinta in 3 parti

condderate de € caegde. Al doilea copil i vaoferi acestuia unadin cele 3 parti e placintel. Dintre cele doua
parti ramase, d treilea copil 1S va dege portia. Partea ramasa este a celui de-d doilea copil. Participantii pot fi

inviteti de catre facilitator sa se gandeasca la procedura prin care 4 copii i pot imparti fara dispute o placinta,
sam.d. Tn discutiile ce au loc n jurul acestor probleme create de un exercitiu Ssmplu, participantii vor aborda
chestiunile virtude de conflict ce pot apare intr-o Situatie domestica... Tntelepciunea (mintea) evita ceea ce
uneori inimaar amti dtfd.

Raspunsul

Acedta este un joc interculturd de “spargere a ghetii” — util introducerii in negociere (ca Smulare).
Obiective:

? cadigin comunicareainterculturda

? Iinvatarea parafrazarii 9 reformularii mesgelor mai potrivite oamenilor destinati sale primeasca

? “achizitionared’ senghilitatii culturde

Timp: cam jumatate de ora (incluzand dezbatered). Numarul participantilor: oricare. Materiae: un gong
sau orice face un zgomot suficient de puternic pentru intrerupere. Jocul: facilitetorul aranjeaza participantii in
doua cercuri concentrice —oamenii stand fatain fata, cu exceptia unuia care are gongul. Regula este cafiecare
din cerc cand e intrebat de cineva din cdadlt cerc trebuie sa evite un raspuns direct — dar nu poate folos
acelas fd de evaziune care amai fost folosita. Doar o data intr-un cerc este permisarefuzarea de araspunde.
Cum “evadeazd’ depinde de ei; participantii care nu pot, sunt scos prin zgomotul de gong din joc S devin
observatori. Tn cazul numarului restrans de participanti, facilitatorul Ti Tntresba; dtfd, € le poate inmana o lista
orientativa de intrebari:

? care-i numee tau? (un raspuns evaziv poate fi: “cand m-am casatorit mi-am schimba numee—asa

caeste greu sati raspund...”)

? ce mijloc de transport a fologit pentru a gunge aici? (exemple de raspuns evaziv: “depinde, la ce
mijloc — privat ori public— tereferi...”)
a carnet de conducere? (“iti pun dacaimi spui tu ntéi dacaai...”)
cefd demuzicafiti place? (“asta-i o intrebare preapersonda...”)
1ti aduci aminte de culoarea ochilor mame tale?
crezi c-ar trebui sa dabedti?
la ce scodamergi?
unde locuiesti?
unde lucrezi?

SRS TR RIS BRI BN EEN
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? etc.

Toate intrebarile sunt specifice 9 Tnsdaoare, astfel ca camenilor sa le cada dificil sa nu le ragpunda
direct. Se poate ca unul-doi participanti saraméanain joc mult dupa ce restul participantilor aiesit; facilitatorul
atunci poate opri jocul. Dezbateri: sunt asupra strategiilor, tacticilor $ manevrelor participantilor de a*“scapd’,
“evadand’ din intrebari. Vor fi andizate gama (larga ori restransa) a intrebarilor S ragpunsurilor utilizate S
timpul péna cand unii participanti au fost exclus din joc. Se pot impartas calle prin care se evita raspunsuri
directe:

? unvagd ambiguu “da’ ori “nu” (ca“presupun/ cred caar fi...”)

? tacere

?  ragouns tangentid (ca “atunci cand ma intrebi de mama, nu sunt Sgur cum sati raspund, din
moment ce tatal meu afost insurat de 3 ori...”)

?  minduna

? uze

? daiticaintrebarea

"

“nu” conditionat (ca “nu-ti raspund deoarece nu agreez felul in care mi-a adresat / ori formulat
ntrebared’)

?  spunand “da—dar...” (9 apoi raspunzand opus)

? améanaraspunsul (ca“iti voi scriefintr-o scrisoare”)

? etc.

Probabil cd putin un participant va folos asprimea ca tactica — de exemplu raspunzénd une Tntrebari
cu “ada nu-i tresba ta’; facilitatorul va permite aceasta, punctand Tnsa apoi nevoia de subtilitate (ca in
exemplde anterioare) 9 poate initia o discutie asupra felului gentil de eschivare. Acest joc poate fi pentru
participanti 0 valoroasa practicain diplomatie S chiar pregatire political Simulareaidentifica un numar de evitari
efectivein aspune un “da’ sau “nu” direct in negociere.

Simularea

Tn orice Smulare (ca schimbare organizationala) este important de identificat ce demente de sde
calzeaza participantilor cel ma mare stress. Acesteavor furnizaindicii vaoroase domeniilor in care schimbarile
pot fi efectiv aplicate. Pentru a obtine acest gen de raspunsuri sensibile de la participanti, facilitetorul trebuie
ma ntd sa le cédtige increderea s credinta ca informatiile derivate din ceva asa de trivid cas unjoc / o
dmulare le poate imbunatati reditatea. Multor adulti nu le place ideea jucarii unor Smulari despre redlitatealor.
(Aceagta nu este ceva neobisnuit). Ei au adeseori gtilul de a vedea ca necesare doar principiile teoretice in
crearea unui plan suficient de actiune. Cand asemenea oameni se implica ntr-un program de indruire, se
adtegpta sa fie directionati de specidigti de caror cdificari le recunosc 9 respecta, asteptandu- se sa primeasca
informétii foarte practice care sa fie direct relaionate cu cazul lor. Ei ragpund cu suspiciune — daca nu cu
odilitate — sugestiel ca 0 Smulare poate fi un g in rezolvarea problema. Altii nu se incred in Smulari din
motive diferite: @ intuitiv Smt nevoia sa observe s sareflecteze inainte de aintrain actiune; e vor sa priveasca,
nu sa joace / sa se implice. Pe de dta parte, dtii Smt ca propriile sentimente S experiente sunt fundamentae
dilului de rezolvare a problemdor. Multi cameni se incred n asertiunea ca un joc / 0 Smulare poate guta mult
in eficienta/ profitabilitatea/ sugerarea rezolvarii cazului lor. Agtfel, este Sgur caintr-un grup de participanti vor
fi demondrate 4 stiluri mgjore:

? teoretic

? practic

?  reflectiv
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?  experientid

Asadar, unii vor traversa smularile ca “ratele pe gpd’, dtii le vor “tropa ca amasarii”. Facilitatorul i
poate conduce pe toti la “fanténa’ cunoasterii dar nici 0 putere nu-i vaface sa“bed’ direct daca inainte nu
“gugtd’ putin; de acees, facilitatorul are de urmat o0 secventa- sa

? deapaticipantilor Th avans undle informatii despre problemele ce vor fi atinse prin modelul propus
le spuna pe scurt despre avantgjele prin care asemenea exercitii se leaga de propria experienta
vaideze importantarolurilor observatorilor Tn activitati
directioneze / indrume sSmularea
dezbata ulterior cu participantii rezultatele — prin prisma celor 4 siluri anterior expuse

Fa:ulltatorul trebuie sa congtientizeze camodurile / feurile prin care Smularile sunt:

? prezentate

? conduse

?  dezbatute
vor dfecta critic raspunsurile participantilor. Fecilitatorul este negociatorul intre continutul exercitiului S
personditatile oamenilor. De acees, € trebuie sa stie cum sa varieze caile astfd ca Smularea sa se potriveasca
grupului; d trebuie sa fie cgpabil sa creeze, sa sudtina s controleze un mediu de sprijin camenilor ntruniti —
pentru a gunge la “dobandirea’ a ceva Ratiunea Smularii este de a evoca emoatii participantilor — pentru ca
apoi e sadg reationeze aceste sentimente problemelor de viata 9 Stuatiilor rede. Experienta jucarii unel
sdmulai — prin eainsas — nu este de a “Invata’ participantii despre ceva (exceptand poate ca le place doar
faptul sa exerseze ceva). Facilitatorul trebuie sa contureze participantilor cadrul de care au nevoie — dtfd totul
este 0 pierdere de timp S se poate gunge la acuzarea sa pentru aceasta. Oricum, multe grupuri sufera de
inertie (initiald): camenii prefera sa dea 9 sa asculte pasv decét saia activ parte in propriul lor folos. Asaca,
fedilitatorul este cd ceii indeamna / indruma sa se implice. Pentru a fi parti intr-o Smulare, nu se petrece mult
timp vorbind; cé de curand dupa introducerea s explicarea scopurilor, participantii trebuie invitati |a fapte.
TntérZierile provocate de 0 multime de intrebari pot fi evitate daca fadilitatorul nu este sedus in a le dezbate /
raspunde, Tn loc de a juca; pentru aceasta e timp ulterior — laincheierea smularii (ori in timpul desfasurarii €).
Facilitatorul assta, pastreaza linigea 9 n generd nu se interfereaza / interpune; € observa (mentd) ori ia note
(in scris) de-alungul Smularii despre:

? comportamentele

? ditudinile

? aspectde
relevante. Monitorizarea activitatii poate fi facuta cu gutorul unor observatori (neutri) - care eventua pot avea
0 ligta cu ceea ce au de urmarit in Smulare. La sfargit este o discutie in plen, cand totodata se poate face 5 un
fd de evduare imediata a smularii. Stilul facilitatorului trebuie sa fie orientat (prin comportament, atitudine
verbala s non-verbda, etc.) sore participantii ce fac apd lamodurile practic S experientia - astfe caintd & sa
se amta confortabil. Indirect prin e, se obtine Tncurgarea tuturor h a se controla spre propriul folos. Acdas
fecilitator trebuie safie s la dezbateri lafel de indeménatic ca 9 n conducerea directa a exercitiilor — pentru a
nu colecta proteste datorita unor concluzii ngjudtificabile. Participantii pot rezistain punctele lor de vedere daca
facilitatorul Tn discutii nu le atrage aentia asupra chestiunilor relevante (pentru a nu trece tangent pe langa €le).
Ca dficacitate, Tn cazul exisentel observatorilor, fiecare evauare independenta este binevenita. Una dintre
criticile puternice de jocurilor amulative este ca frecvent participantii nu par ainvata/ dobéndi prea multe de la
ele —des metodele pot fi culpabile s nu exercitiile. Pentru reducerea unei asemenea conceptii, exista masuri ce
pot include:

? rdaai la un anume timp dupa Smulare — despre orice beneficiu (d participantilor) rezultat din

activitatea avuta

N ) ) )
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relatari e participantilor despre ce cred cale-ar folos S se astegpta salefie util datorita smularii
descriereagradului de influentare 9 afectare a personditatilor caraspunslasmulare

evauareain grup ca proces de prijin

etc.

Cand sunt probate, smularile trebuie sa corespunda interculturd. Ele trebuie sa tina cont de specificul
participantilor — ca avand diverse culturi. Unii pot gas ca nedemne pentru e anumite roluri dintr-o smulare.
Fadilitatorul trebuie sa se familiarizeze cu cerintde de norme de membrilor grupului; o condtanta conexiune
inversa cu grupul (raspunsuri) i sunt necesare, pentru a se asigura ca este la acelas nivel pe care il crede in
lucrul sau. Flexibilitatea de asemenea este ncercata cand preudecatile traverseaza grupul S facilitatorul dar 9
participantii 19 au de demondrat chiar § umorul in tratarea lor — adfd incét ele sa nu devina dramatice.
Scepticii (pentru ca nu utilizeaza metode experientiale de colectare a datelor), pot consdera sentimentele din
timpul smularii drept irdevante ca “fapte’ — fiind intoleranti fata de dtii care nu fac lucrurile “ca 5 @”.
Dificultatile lor sunt cad de participantilor h smulari ce incearca sa comunice cu camenii in afara propriului
domeniu sau duneca in Stuatii de ambiguitate ce-i fac sa9 reconddere intreaga experienta. Exista o andlogie
Tntre smulari, jocuri 9 Stuatiile socide - pentru ca au caracteridici Smilare; toate aceste categorii au:

?  soopuri 9 surse de satisfactie

?  reguli absolut necesare (atfel activitatea respectiva nefiind posibila)

? partenerii implicati in diferite roluri (casubiecti dar S ca participanti)

? sa

?
?
?
?

*

Este ca s cand participantii, asezeti fiecare la masa cu céte o foaie de héartie S un creion Tn fata, incep
la.un moment decis de facilitator sa descrie rotocoale (cercuri) in sensul acelor de ceasornic cu piciorul drept S
n acdas timp scriu céteva cuvinte dupa dictare! (Din cauza ca scrisul presupune, la mgoritatea literelor,
miscarea vafului craonului — repectiv améinii — in rotocoae Th sensul invers acelor de ceasornic, ceea ce este
n discordanta cu miscareaimpusa piciorului...e destul de greu de gtahilit cine are un scris...mai frumod!).

Scoala

Egte un joc propriu de smulare pentru participanti, permitandu-le sa lucreze ca indivizi 9 membri a
echipei larezolvarea unui conflict interpersona ih mediul lor; urmareste un “compromis’ congtructiv, deoarece
vizeaza lucrul Tmpreuna (ceea ce e ddica intotdeauna). Ma mult, rolul facilitatorului este redus la pregatirea
hértiilor (separate pe sectiuni) S la discutia finda Timp: doua ore. Participanti: orice numar, impartiti Th grupe
(de 3-7). Materide: ingructiunile celor 22 de sectiuni.

Fazal este introducerea.

Sectiunea 1: scenariul; aceasta Smulare cere participantilor sa-S imagineze fiecare ca este profesor intr-o
scoda unde sarcinile devilor / sudentilor nu sunt notate individual de catre cadrul didactic, ¢ de catre o
comisiealor. Prin urmare, este esentia controlul de calitate d standardului de notare. Tnainte ca notele finde sa
fie confirmate S transmise devilor / sudentilor, e sunt prezentate inspectiel tuturor profesorilor — pentru
hotarérea cdificativului (exceent, satisfacator, insuficient). Treaba este de a le nota corespunzator / corect —
adtfel catoatalumea safie de acord caafost facuta ceamai buna notare.

Sectiunea 2: rolurile; participartii formeaza echipele de “ profesori” care noteaza lucrarile eevilor / sudentilor.
Intre & este un dimat n care orice dezacord poate fi efectiv depasit prin deciziile cele mai bune (individude s

de grup) care vor fi luate. De obicel, ntal fiecare gareciaza o lucrare iar gpoi, impreuna cu celldti, convin prin
consensul grupului sau mgjoritatea voturilor asupra celel mai bune versiuni. Scopul mgor d jocului este de a
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dimula discutiile pe abordarile variate de rezolvarii cu succes a potentiador reintelegeri / conflicte dintre
“profesori”; unele raspunsuri vor fi ma "drepte’ decét atele (dar aceasta nu inseamna ca sunt S cele ma bune
solutii din viaa redla, ¢i doar din motive de scor / punctare). Tn andiza finda, participantii nu vor castiga jocul
pe baza scorului, ¢ datorita numarului deide utile dobandite prin !

Sectiunea 3: punctgjul; & este pentru Tnregistrarea deciziilor S scorurilor. Participantii nu vor completa tabelul
panacand nu li sevaceres-o faca El vafi tinut deoparte 5 ferit de ochii cdorldti.

FAZA PERSONAL GRUP VOTURI
alegere scor alegere scor
[
[l a
b
v
V
VI
Vi
VI a
b
TOTAL

Sectiunea 4. informatiile; participantilor i se cere sa nu citeasca anticipat nici 0 etapa a negocierii. Odata
fnceputa 0 noua sectiune, nimeni NU se va ntoarce la sectiunea precedenta pentru as schimba deciziile;
revazandu-le, este permisa doar reimprospatarea memoriei.

Fazall este pentru “intanirea’ conflictului.
Sectiunea 5: notele propuse de “profesori” sunt Tnménate directorului / decanului, pentru vizarea inaintea
expunerii (afisarii) lor. Tocma aunci, acesta avea de gand sa anunte o procedura mai atenta a verificarilor -
pentru ca a primit mai multe reclamatii de la unii dintre cal examinati... Toate notele vor fi revizuite, in sensul ca
vor fi dublu notate, printr-un nou control. (Aceestavafi perceputa de catre participanti ca munca suplimentara,
carelevaocupatot timpul liber s Tn plus - este fara plata; cevatrebuie facut, pentru canervii tuturor sunt inting
la maxim!)
A: te cdmezi, da lucrarile colegilor din comise s le spui sa lucreze suplimentar; gpoi, te pregatesti sa judtifici
examingilor intarzierea rezultatelor
B: scrii un memoriu @nducerii, ingstand ca este corect ca noile Sandarde gtricte sa fie gplicate numai n viitor
(de acumincolo)
C: poti Tncercasatreci peste conducere s sa convingi sefii mal mari - prin acleas argumente
D: trimiti un memoriu in care descrii ce probleme apar datoritaimpunerii noilor Sandarde s ceri 0 solutie
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E: ceri o intAnire cu conducerea (ori sefii ma mari), intr-un loc potrivit, pentru a discuta impreuna Tntreaga
problema
F: spui ca daca nu intdnedti flexibilitate, nu vei colabora la nimic in viitor (aceasta fiind 0 amenintare concreta,
deoarece se mal ivesc uneori treburi urgente, la care atunci cand esti solicitat, esti de un gjutor indiscutabil - S
nu vel mai raspunde)
G: mergi direct in biroul directorului / decanului 9 ingsti sa participe la recorectare (s-0 faceti impreuna, acolo)
Acestea a fi poghilitatile la care se pot gandi participantii. Ei le contemplesza 9 apoi trec la sectiunea
urmatoare.
Sectiunea 6: fara a discuta intre e, participantii 19 deg o poshilitate S trec literarespectivain coloana aegerii
personde de pe liniafaze |1 atabeului primit. Cand toti colegii au terminat de facut aceasta, vafi discutata 9
aleasa 0 poghilitate pe care grupul o consdera afi ceama buna, trecandu-i gpoi litera’in tabd. (Atentie sanu
fieTn casuta de scor, pentru ca aceasta va fi cand jocul o vacere).
Sectiunea 7: dupa citirea urmatoarelor, participantii vor trece in tabel scorurile (persond s respectiv a
grupului), peliniafaza I1.
A: daca nu spui nimic 9 accepti munca suplimentara, int&rziind astfe sarcinile, atunc nral facut nimic pentru
Tnceperea negocierii cu directorul / decanul; conflicte smilare pot apare Tn viitor daca nu-ti comunic
problemele. Acorda scorul de 2 puncte pe linia fazei 11 (la “persond” s / sau “grup”) daca a fost aceasta
alegere
B: un memoriu solicitand aplicarea sandardelor numai n viitor este ca 0 ofensa; orice pas necantarit poate
generareactii lacomportamentul tau (continand potentialul unui conflict nedorit). 2 puncte
C: ungpd lasfi poate numa complica Stuatia; ar fi nepotrivita contramandarea ingructiunilor g interferentata
va cauza doar resentimente. 2 puncte
D: cumva este 0 idee buna sa ceri 0 revizuire a noii reguli printr-un memoriu; este ma dificl de ignorat
problemede cand sunt scrise - punénd factorii de decizie intr-o stare defensiva mai eficace decét o discutie
(verbald). 8 puncte
E: o intrunire cu conducerea probabil este cea ma buna degere, pentru ca va permite domolirea Stuatie;
pregatind argumente, apare speranta cagtigarii cooperarii prin explicarea detdiilor ce duc la deranjarea multor
oameni (recorectand lucrarile degja notate). 10 puncte
F. amenintarea nu va forta anularea / respingerea noii reglementari, fiind un pas periculos, care va duce in viitor
lareatii rele; prin urmare, solutia nu varezolvaimediat problema. Zero puncte
G: o discutie imediata are avantgie S dezavantgje; ar putea deschide o buna comunicare dar poti fi Tntr-o stare
prea emotiva ca sanegociezi efectiv. 3 puncte

Fazalll este aabordarii.
Sectiunea 8: fiecare participant presupune ca a decis o confruntare imediata cu directorul / decanul. (Intrain
biroul sau s dupa un schimb de amabilitati, introduc problema). Fara consultarea cu colegii, fiecare scrie doua
sau trel fraze pe carele-ar folos Th aceagta Stuatie. (Timpul docat este de catevaminute). Apoi, nu tnainte de a
termina s colegii, se trece la sectiunea urmatoare.
Sectiunea 9: fiecare s prezinta frazele celorldti, dupa care grupul (“comisia’) discuta problema. Este momentul
votarii cdor ma bune fraze. Prin urmare, fiecare punct de vedere va fi exprima clar S concis, cuvintele fiind
dese grijuliu, astfel ca sa aba impact maxim. Participantii vor ihcerca sa fie obiectivi dar Tn acelas timp vor
trangmite entuziasm in favoarea idelor lor - Tncercand nu sale impuna (este totus tratarea unel Studii ddicate /
unui potentia conflict), astfe Tncat sa nu se comunice tensiune; fiecare va incerca sa fie convingator fata de
caldti dar 9 relaxat, pentru ca probabil colegii sunt concentrati pe pozitiile lor S e nevoie de 0 persuasune
consderabilan ai face sa se razgandeasca. Prin vot secret, fiecare fraza va fi punctata S participantii 9 vor
trece scorul maxim primit pe cea mai buna fraza alor - decisacomun - Tn coloana de “voturi” a tabeului, pe
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linialll /“&. Lalll “b", coloana “voturi” se adauga numarul de voturi marit cu cate un punct pentru fiecare
dintre idelle urmatoare - daca frazale contine, chiar dacanu cu aceleas cuvinte:
? asvrea sa daific unde chedtiuni privind recorectarea S sa exploram impreuna problemele noi cregte
pentru mine s colegi datorita acestora
? intdleg nevoia unui control mai cdlitativ a notarii dar cred ca la aceasta Solicitare de recorectare ati putea fi
md flexibil Th consderarea problemeor ce le creeaza comise
? asdori sale cer colegilor sa lucreze dar - datorita conditiilor - am avea nevoie de un gutor suplimentar,
voluntar, pentru recorectare
? cred canoile cerinte vor cauza probleme; ce-ar fi daca ne-am adresaimpreuna sefilor?
FazalV este arecunoagterii reactiilor emotionae.
Sectiunea 10: participantii nu trebuie sa uite ca scopul smularii este S de ai guta sa revada marea
complexitate a ematiilor umane, schimbul de opinii cu colegii Tmbunatatind acuratetea s viteza diagnodti carii
conflictelor potentide - pentru a le evita S deci a le trata ma eficient. Participantii 19 vor imagina cum va
reactionadirectorul / decanul la problema, & puténd fi:
? defensv (judificindu-s comportamentul)
? odil (acuzénd, suparandu-sg, fiind resentimentar ori mohoréat)
? deschis (necondamnénd, apreciind problemain coordonatele sa€)
? retractil (inclinat sa evite problema, pretinzénd canu exista)
?  cooperant (gata pentru rezolvarea problemei, participand activ la cautarea une solutii)
Sectiunea 11: are / contine unele ditudini tipice (posibile) de directorului / decanului. Individud, fiecare
participant dege unadintre cele 5 reactii - pe care o crede a fi dominanta. Cand aul terminat, impreuna vor gas
unacomunaalu - pe care grupul convine:
?  nuvreau sate supar - dar trebuie sa crestem cditatea notarii
nu te pot gjuta; recorectarea este necesara, NuU e vinamea
iti Tnteleg problema s voi face ce-mi ceri
asfi vrut sanu maimplici; este reponsabilitateata
hai saandizam ma bine problema
Sectlunea 12: fiecare potrivire a reactiel directorului / decanului (aleasa individud) cu frazele individuae gesite
n sectiunea 8 va primi 5 puncte g totaul va fi trecut in tabe pe coloana scorului “persond” d linie 1V; de
asemenes, fiecare potrivire a reectiel aleasa de grup cu acdleas fraze individuade gasite n sectiunea 8 va primi
5 puncte s totalul vafi trecut Tn tabel pe coloana scorului de“grup” (linialV).
FazaV este anticipareareectiilor emotionae.
Sectiunea 13: la abordarea directorului / decanului, se poate folos una dintre frazele urmatoare; participantii le
vor citi 9 anticipa (discuténd Tn grup) gradul de defensiva, odtilitate, deschidere, retragere sau cooperare - indit,
mediu ori restrans - a directorului / decanului la fiecare dintre de. Nu sunt cerute optiuni individude, ¢ doar
goreciereain comun agradului de acceptare a frazelor:
? nu cred ca as putea cere colegilor revizuirea notelor dgja acordate, des am sa le zic despre noile cerinte;
varog Solicitati sefilor safaca o exceptie acum
? totdeaunaincerc sacooperez S safac o treaba buna dar nu pot face fatala recorectare
? varog sadiscutam de ce avem ntr-adevar nevoie de noile standarde
? nucred caar trebui decisa schimbarea criteriilor de notare fara consultarea mea, deoarece sunt responsabil
pentru aceastain comise
? acestere-evaduari au creat 0 problema pentru mine s am nevoie de gutor n rezolvarea e
nu-i corecta gparitiaune reguli noi faraa i dinainte de ea
? vacer acceptareanotelor asa cum sunt, deoarece nu mai este timp pentru reverificare

N ) ) N

~J

215



Sectiunea 14: corespunzator fiecarel fraze date se marcheaza gradul - indt, mediu, restréns - a celor 5 reetii
(convenit in grup).

Sectiunea 15: participantii comparalista grupului cu cea de referinta, marcand pentru fiecare potrivire 3 puncte.
(Scorul maxim posibil este de 105 puncte). Totaul obtinut vafi trecut Tn coloana scorului grupului de pe liniaVv
atabdului dereferinta

FRAZA REACTIA

A @) D R C .
1 Pl S I A - defensva
2 T 3 | r | 7| O - ostlitate

— — D - deschidere
3 ! r ! rp m R - retragere
4 ! ! r m [ C - cooperare
5 r r m r I 1- indta
6 ) r ) r m m - medie
7 m r r 1 m r - redusa

Faza V| este a comunicarii.
Sectiunea 16: presupunand ca la momentul intrarii in biroul directorului / decanului acesta este intr-o sedintas
deci fiind ocupat nu poate discuta chestiunea pe loc, existama multe posibilitati de actiune viitoare; participantii
o vor dege individua pe cea care ar corespunde n viziunea lor proprie S vor discuta gpoi in grup privind o
aegere comuna. Acestea (ambele) vor fi trecute Tn tabel pe coloanele degerilor dinliniaVI.
A: nu te ma preocupa problema deloc; executi dispoztiile. Tn fond, daca nu este urgent pentru director /
decan, de ce ar trebui sate preocupe? Incepi sate gandesti cum sa scrii un memoriu - prin care sate asiguri ca
nu ve fi gagit raspunzator de frustrarile ce presupui cavor rezulta din aceasta noua reglementare
B: sorii imediat un memoriu, resfirmandu-ti poztiainitida - prin care te supui noii cerinte dar nu pentru acum,
cerandu-i safiema flexibil (descriindu-i din nouproblemele ce vor fi cauzate daca persistain aceasta hotarére)
C. agtepti ziuaurmatoare, cand va avea cevatimp liber, scuzéndu-te s cerandu-i 0 solutionare a problemel
D: int&rzii ceva timp n a vorbi cu €, goi revii in birou pentru a redeschide discutia ca 9 cum nu sa fi
intémplat nimic
E: 1l astepti satermine sedintas - fara scuze - spui cate-ai gandit laproblema s cavrel s o discutati din nou,
impreuna
Sectiunea 17: cuprinde punctgjul; participantii il vor scrie in coloanele de scoruri de liniei VI, corespunzator
degeii personde s / sau grupului.
A: chiar dacanu ve fi gasit ragpunzator de problemele ce vor fi cauzate de noua reglementare, nu a facut nimic
pentru a redeschide discutia cu directorul / decanul; discordiile viitoare sunt inevitabile. Zero puncte
B: a redeschis discutia dar numai pentru ati repeta pozitia initida, fara vreun efort de negociere; lui | se va
parea ca nu are adta sansa decét sa te refuze - 9 probabil va pastra un resentiment datorita “atacului” asupra
sa. Zero puncte
C. ardti Intelegerea pozitiel sde, consderandu-i nevoile caaetale proprii; soeri safie inteept. 10 puncte
D: abordezi problema dar int&rzii confruntares; aménarea discutiel nu va rezolva problema s vel Smti nevoia
sa-| Intelegi, pentru cadtfe - dacatimpul trece 9 nu fac nimic - iti vor creste resentimente fata de . Oricum,
din moment ceti-a planuit intoarcerealad, doca 4 puncte
E: daca ti-a pierdut cumpatul, ar trebui sate scuzi - ori cdl putin saregreti; de asemenea, a redeschis discutia
cét de curdnd afost posibil, concentréndu-te pe problema. Aloca 7 puncte
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Faza VIl ese a“diluaii” conflictului.
Sectiunea 18: participantii presupun ca Stuatia a enervat directorul / decanul astfel incét atunci cand abordeaza
problema este foarte ogtil S vorbeste nervos oricui; fiecare redizeaza ca e timpul camarii dimatului emotiond,
reducerii tensunii 9 inceperii discutarii obiective. lata unele ca de contracarare ae reactiilor odtile:
faptele - sondeaza numai
? interpretarea - Incearca gasirea explicatiilor comportamentului atcuiva
? judecarea - evita clasamente de viziune a comportamentelor personae (ca bun sau rau)
? Intelegerea - demongreaza intelegerea emotionda g intelectudaaadtui punct de vedere
?  gorijinul - exprimasimpatie, sentimente colegide, etc.
Sectiunea 19: participantii, intd fara a discuta intre &, 19 fac céte o degere individuaa dintre cde 5 cal de
contracarare; gpoi vor discutaintre e S vor dege unaa grupului:
? hadeti sane asezam S sa vorbim despre ce ne face probleme
cred careactiadvs. ogtila provine din neagrearea unui punct de vedere opus
nar trebui nervi; cas colegi, fiecare ar trebui safie mal grijuliu asupra propriilor resctii
nteleg caambii suntem loviti de aceesta Studie; s-ar putea s-0 andizam impreuna?
amt frustrarea la fd ca dvs. s cred ca a fi grest daca nu sa permite un grad de flexibilitate in noua
reglementare; am puteasagasm o iesre din aceasta problema?
Sectiunea 20: scorul este acordat doar grupului, peliniaVIIl. Primads apatraau 10 puncte, adoua s atreiaau
1 punct iar ultima are 3 puncte. Faptele 9 Tntelegerea sunt pentru micsorarea conflictului; interpretarea S
judecarea sunt inflamante iar sprijinul este conciliant dar nu rezolva problema. (Doar faptele s intelegerea
incurgesza rezolvarea probleme s deschid comunicarea intr-o atmosfera propice - care sareducain ceamai
mare masura conflictul).

Faza VIl este crearea unui climat deschis de comunicare.
Sectiunea 21: pentru a pastra conflictul la minimum, comunicarea trebuie sa fie libera 9 deschisa, deoarece
dtfd ar exiga o potentida sursade conflict. Fiecare participant 19 vaimagina o fraza prin care sadescrie cetip
derdatie ar trebui safieintre colegi - pentru afi intr-adevar o comunicare deschisa.
Sectiunea 22: in grup vor fi prezentate aceste fraze, votandu-se secret cea ma buna; ea va fi trecuta pe linia
VIl atabeului, in punctul “& din coloana de “voturi”. Punctgului obtinut de fraza individuaai se adauga céte
1 punct daca are unadin ideile urmatoare - 9 vafi strislalitera”b’ / “voturi”, aultime linii din tabe:
? trebuie Sabilit, prin tratari corecte, un climat de incredere
? nimic din ce sentémplanu ar trebui sa sugereze ca 0 persoana crede cagie ce ar vreadtasazica
? oricand este pogihil, adevarul trebuie spus dar nu ca sa raneasca pe dtcineva, opiniile fiind de exprimat

impersona

Totaul punctgelor reprezinta sfarsitul jocului. Discutia care incheie Smularea va dezbate sentimentele

participantilor despre cele petrecute de-alungul €.

N

N ) ) N

Triada

Tn a doua parte a lucrarii am plecat de la “micro” spre “macro”; in acessta parte a lucrarii am facut
invers. am plecat de la“macro”. Natiunea are 3 dimensiuni, fiecare avand caracter de proces S influentand pe
ceddte. Din punct de vedere culturd, cde 3 dimensiuni:

? gdaul

? socedaeadcivila

? enicitatea
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s dfla in diferite reldii de interactiune. Statul are nevoie de etnicitate S face eforturi pentru gpararea sa
Reciprocitatea dintre € 9 societatea civila este evidenta: statul e cadrul functionarii societetii civile iar societatea
cvila asgura articularea puterii n interiorul consensului statdl. Daca aceste 3 dimensiuni functionesza (intr-un
echilibru oarecare), atunci sstemul este democratic. Daca Tnsa una din cele treal lipseste sau eventud lipsesc
doua s doar ceade atreia are forta, atunci Sstemul democratic nu mai poate sa apara (oricat de democratica
a fi conditutiain vigoare sau chiar daca functionesza un Smulacru de parlament); ceea ce se redlizeaza este un
ggem sami-autoritar, cu anumite demente plurdiste. Daca datul este dab S este daba 9 societatea civila,
atunci condtiintel etnice i revine inevitabil un rol foarte pronuntat. Cauze ca:

? idoria

? demografia

? politica
conchid intru pastrarea caracterului multicivilizationa globa. Conflictele dintre zonde de nucleu culturd pot fi
evitate prin negocieri sau medieri. Tn negocierea de succes intre 3 parti (nu ne referim la "contractul" bilaterd,
pentru ca @ e prea gecific), trinomul lor trebuie sa ducalatriumvirat (forma reprezentand dianta a 3 persoane
- pentru conducerea procesului). Situatia nu ar mai corespunde Tntre dimensiunile natiunilor decét componentel
datae. Accentul pe etnicitate Tn acordul negociat ar duce oricand la conflictee culturale - daca factorul
interculturd este neglijat. Lumea astazi se “miscd’ de la multicultura |a interculturd. (Adeseori se face o
confuzie intre interculturditate S interetnicitate). Posibilele conflicte ce pot gpare sunt cele de identitate - unde
doar dimensiunea societatii civile are succesul scontat in mediere, pentru ca sa se gunga la respectarea
negocierii ori renegociere. Un dt punct de vedere este ce economic, In care una dintre dimensuni,
"enicitated’, este inlocuita de "piata’. (Mecanismul triadel este acdlasi). De obicel, 0 masaare 4 picioare. Insa
ceama mare sabilitate este redlizata de 3 picioare dispuse Tn triunghi, oricand. Aceasta ne duce cu gandul lao
pardela cu forma reldiilor dintre persoane: daca sunt doua - Tntre ee intervine negocierea; cand sunt 3 ori mal
multe, aceeas problema de andizat ca 9 cea de exemplu avuta intre cele doua - este dtfel abordata. A treia

parte este totdeauna esentida: atfel un lucru este discutat n 3 (triada) decét Tn pereche.
*

Un exercitiu d triadel este asa-numitul “raspuns pozitiv”: 3 persoane (A, B g C), pentru céte 3 minute
fiecare, vor avea de ascultat pe rand numa (S numai!) lucruri pozitive despre ee de la cdedte doua; de
exemplu, B s C incep sa spuna numai lucruri pozitive despre A - timp de 3 minute - iar gpoi seschimba, A S
C vorbind despre B timp de 3 minute S respectiv A s B despre C, la fd. Tn acest exercitiu Tn triunghi,
persoanele tintite de celdadte doua nu au voie decét saasculte - fara a reactiona in vreun fe la remarcile
pozitive venite de |a parteneri. Discutiile ce urmesza exercitiului se vor referi la ditudini - pentru ca de obice,
indiferent de identitate / cultura, atentia este atrasa de lucrurile negative! Totodeta, fiecare va prezenta,
supunand analizel, Stuatia cand s-a smtit mal confortabil: vorbind despre dtcineva ori fiind subiectul cdorldti.
Evauarea poate ies din niveul persond, prin extrgpolarea pana la “macro’. (Pentru “raspunsul pozitiv”’ in
triada, numarul totd d participantilor din grup nu conteaza, facilitatorul ceréndule doar sa se imparta céte 3).

Tarmul

Aces joc iludtreaza beneficiile mutude de une echipe - cand conducerea este exercitata constructiv de
catre membrii sai; de asemenes, d demondresza efectul disfunctiei cand unul sau ma multi membri a echipe
se comporta necongtructiv n rezolvarea problemelor sau luarea deciziilor. Tn joc, fiecare membru & echipe are
un specific rol de negociator in solutionarea problemel ce preocupa intregul grup. Timp cerut: cam o ora
Numar de participanti: mal multi de 7. Materide: facilitatorul va pregati un set de plicuri - de ma multe marimi
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(pentru a se introduce unul intr-dtul) - corespunzator indructiunilor urmatoare. Roluri: fiecare grupa de 7
participanti se aseaza la céte 0 masa. Sunt admis observatori care sa poata lua notite cand Thcepe negocierea.
Facilitatorul spune tuturor ca membrii grupelor vor avea roluri specifice de impartire a conducerii; & vor afla
mal tarziu cum sunt alocate aceste roluri. Tntéi, acestea vor fi descrise de catre facilitator, care apoi le vada un
rezumet scris fiecaruia pentru ca sa-| parcurga cu atentie S sa se asigure ca au nteles comportamentele cerute
de catre fiecare rol. Rezumatul rolurilor:
?  “amonizatorul” - este persoana ce guta mentinerea unei ambiante relaxate S placute Tn cadrul
grupului (echipe), o amosferain care orice probleme pot fi obiectiv discutate
? “culegatorul” - este rolul persoane care va explora ca ma mult posibil dimensunile probleme,
adresind intrebari 9 cautand toate informatiile relevante
? “daificatorul” - este persoana care va incerca reformularea declaratiilor atora atunci cand e
necesar, pastreaza o directie a discutiel, rezuma cand trebuie, concentreaza obiectivul S in generd
as sta comunicarea dintre membri
?  “initigiorul” - este rolul persoane care va stimula discutia, propunand idel noi S presand pentru
olutii
? “fugarul” - este persoana care va cauta sa scape de problema (in modul de evitare / eschivare cdl
mal putin evident cu putinta)
?  “continuatorul” - este un rol de prijin, care reactioneaza pozitiv la sugestiile rezonabile, incercand
saprelaorice obiectiv care pare a usura procesul rezolvarii problemel
? “ghidul” - este un rol de gpreciere / evauare, chiar agresv; persoana care s-| asumanu va ezita
sa-9 exprime opinii hotaréte despre ce ar trebui grupul / echipa safaca pentru a rezolva problema
Dupa ce facilitatorul a clarificat cu participantii aceste roluri, lasa fiecarei grupe de 7 un plic nare
(descrisTn continuare) S nu le mai oferanic o indructiune. Pregeatirea plicurilor: pe plicul cd ma mare sa scris
"In interior sunt doua plicuri care descriu fazele jocului; deschideti-1e pe rand'”.
Ficul 1 contine:
? 0 copie ascenariului pentru fiecare jucator
? ocopieaingructiunilor pentru fiecare jucator
? descriereaceor 7 roluri
Scenariul: sunteti sudenti intr-o indtitutie nou creeta pe litord, la 100 km distanta de oras S locuiti
acolo. Este duminica seara, t&rziu, dupa un sfarsit de sgpiaména ocupat de un seminar lung, greu, concentret;
cativa dintre participantii veniti din tara/ oras laseminar au ramas (atras de facilitetile deosebite de inditutului)
dar mgoritatea a plecat. Ei vor sa mearga cu voi, pentru o cina deosebita, la un famos locd aflat la circa 30
minute cu auto de ingtitut - pe malul marii. Nu doriti sa-i dezamagiti pe oaspeti S chiar vreti sai impresonati
printr-o atmosfera placuta - astfel ca samai vina prin izolarea voadra. Autobuzul loca tocmai a plecat 9 va
trece 0 ora pana cand vamai fi dtacursa; aceeas problema poate fi 9 lasféarsitul cinel la acel restaurant de pe
sosea - pentru intoarcere. Pe de dta parte, sefaindtitutului (acum plecata) este foarte ingrijorata de depasirile
provocate de acest seminar - in timp 9 bani (costuri), deoarece a devenit mai scump S obositor decét
anticipase. Aveti 15 minute pentru a decide ce sa faceti. Indructiuni: fiecare 19 extrage un rol, fara ca sa-|
dezvauie cdorldti; dupa 15 minute de joc, se vadeschide al doilea plic. Rolurile
?  “amonizatorul”: putem astepta autobuzul péna cand vine din nou S intre timp sa bem ceva cu
musHirii
? “culegatorul”: se poate aranja o orafixa cu soferul ?
“claificatorul”: putem vorbi cu sefalateefon? ce dte posbilitati a ma fi?
?  “initiatorul”; haideti sa gasm dt mijloc de deplasare (bicicletdle noadtre ori autostopul) S sa ne
ngrijim de chdtuidi mai t&rziu

)
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“fugarul”: nu este chiar problema noastra; sa explicam Situatia tuturor S sa-i lasam pe cel veniti sa
decida

“continuatorul”: pot luain masinamea5 persoane

“ghidul”: nici nu este Sgur ca’in loca sunt atétea locuri libere; unii vor trebui saraména pe dinafara
ori saastepte

Plicul 2 contine indructiunile fazel urmatoare:

?
?

timp aocat - 15 minute
scop — discutati, sub conducerea liderului consderat de voi, procesul prin care i incercat
rezolvarea probleme in primafaza

Odata cu identificarea unui lider forma, participantii vor discuta ce anume sa petrecut S ce nu in
smulare, comparand acum (sub conducerea unui lider) cele intamplate - cu caracteridticile une echipe de
succes, andizand daca

?

S EECREI RIS BECS IS IR IS IS RS B BN RN

I)

membrii echipel S-au adus contributia maxima

fiecare aintees viziunea echipe

membrii echipel s-au concentrat pe criteriile de succes

membrii echipa au “jucat” / activat pentru succesul lor S d echipel
fiecare membru a avut abilitatile profesionde necesare

fiecare afost disponibil spre schimbare cand Situatia a cerut-o
performantele echipel S de membrilor e au fost gprobate

fiecare aimpartasit informatii 9 experiente

liderul echipel 9 membrii is Tmpartasesc ideile

liderul echipel gutamembrii (Spre atingerea succesului)

membrii serespectaintre e s respecta liderul

fiecare membru d echipe se smte responsabil pentru rezultatele echipe
fiecare membru este loid echipel

fiecare membru d echipa preia (ori hu — acum) initiaiva pentru a influenta procesul / activitatea
echipei

echipa este (inca) unadetipul “noi”

Dezbaterea abordeaza:

?
?

ACSEES BRSO EESEEN )

dacaafost congtructiva cooperarea membrilor echipel

gjutarea participantilor de catre facilitator ca sa exploreze relatiile de putere dezvoltate in timpul
smulaii

gparenta necongructiva arolului comportamentului cuivain luarea deciziilor

ntelegerea claraamoativatiilor

pastrarea sau nu arolului pecific de negociere jucat
beneficiile mutude de comportamenteor din rolurile smulate
avantgede s dezavantgee pentru indivizi S grup

In amulare, participantii au de rezolvat o criza; e totodata trebuie sa-S solutioneze diferentde
individuae de opinie inaintea rezolvarii problemei. Astfel, sunt reflectate unele roluri de oamenilor caretind sa
fie adoptate in cursul unel negocieri reae; combinatialor efectiva (insa) duce la solutii!

Uniunea
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Acest joc este despre relatii. Negocierea devine ma efectiva daca participantii 19 inteleg 9 respecta
reciproc fortele, chiar daca nu se plac. Scopul nu este de a forma relatii personade de prietenie — des daca
acedtea se intdmpla nu e un lucru rau; ceea ce e necesar e ca sanu fie o falsa bonomie ori un comportament
totalitar. Multa influenta 9§ putere apare din increderea reciproca a actorilor — 0 ncredere bazata pe
Tmpartasirea cunogtintelor s informatiilor despre acele aspecte de personalitate care impreuna redizeaza o
combinatie cadtigatoare; jocul ilustreaza cum 0 asemenea combindtie gpare ca potrivita ntr-un mediu
competitiv. Obiective:

? demondreazardatiile efective din negociere

?  reproduce selectia ce gpare in timpul dezvoltarii negocierii

? ilugtreaza unde congtrangeri care opereaza in selectie

Timp: cam o ora. Numar de participanti: oricare. Materiale: carti de joc S aceeas suma de bani (de
jucarie) impartita fiecarui participant. Scenariu:

? fiecare jucator contribuie cu (sa zicem 10 unitati de “bani”), “bancii” pentru a intra in joc;

facilitatorul ori un participant poate avea acest rol d “bancii”
?  “bancherul” are unul sau mai multe pachete de carti — depinzénd de numarul participantilor
fiecare jucator primeste 5 carti; restul raméane pe masa
? jucatorii pot renunta § lua dte carti — oricAnd — cu conditia ca mereu saaba 5 carti in ména s
pentru fiecare carte noua sa plateasca 10 “bani”; tinta este de a face cd mai indt scor posibil —
adunand vaorile numerice de cartilor asacum sunt ele prezentate, tindnd cont cafigurile reprezinta:
as—11, valet— 12, dama— 13, rege — 14, joker — o0

? cand toata lumea este multumita (sau dupa 3 minute), Tncepe negocierea: toti jucatorii trebuie sa
goartina unel coditii; orice combinatie de jucatori este permisa — dar daca sunt prea multi intr-o
coditie, atunci cadtigul individud vafi ma mic

?  “bancherul” plateste coditiel cagtigatoare diferenta dintre scorul cd mai ihdt s cd ma jos format

de cele 5 cati combinate de punctgelor cee ma mari de coditiilor; membrii 19 Tmpart egd
cadtigul (10 “bani” fiecare punct d diferentel) S urmeaza dtarunda

? jucatorii care S-au pierdut toti “banii” parasesc jocul (e pot Thcepe — de exemplu —cu 100 “bani”

individud); sejoaca de ma multe ori, pana cand raman prea putini participanti

Dezbatere: participantii nu trebuie sa se ingrijoreze ca indructiunile ar suna complicat; 1a inceput pot fi
unele confuzii printre jucatori dar apoi toata lumea va intdege jocul. Tn Smulare sunt doua feluri de impulsuri: a
evita pe cineva cu carti dabe in propriul grup S de daturare lacel — cétiva — forménd grupul select avand
scoruri Tndte (indiferent daca propriile carti sunt dabe ori tari). Agtfel, jucatorii au un indemn irezidtibil de aintra
n relatii cu aceia care pot contribui substantia la coditie. Asemenea cortributie congta in cevamal mult decat
banii — pentru ca jucatorii de succes vor fi acela care sunt rapizi ih a face combinatii de scor ndt; acestia sunt
jucatorii care vor curtadtii cu carti bune satreaca de partealor — g vor fi curtati de catre acestia. Deoarece un
grup poate “bate’ un individ (dar s un individ poate “bate’ un grup), devine important pentru jucatori sa se
aature grupului corect. Toata lumea vrea sa obtina ceea ce vrea; nimeni Nu vrea sa stie ceea ce Nu se poate
oferi. Logic, fiecare grup ar consta din 5 persoane — pentru a maximiza cagtigul; prin urmare - pentru un profit
bun - unele grupuri mai mari vor respinge surplusul de membri, ee renunténd la Sarsit la toti membrii care nu
contribuie cu carti Tn méana colectiva finda. Fadlitatorul Ti poate Tntreba pe cel resping cum sau Smtit. Unde
grupuri ar putea parea mai tolerante decét dtele fata de membrii neproductivi — S aceasta este interesant de
discutat. De ce undle echipe sunt mai deschise spre oameni S dtele orientate mal mult spre scop? Un raspuns
a putea fi ca grupurile orientate mai uman sunt deoarece membrii se plac reciproc, se smt confortabil
impreuna s poate presupun ca persoanee avand carti dabe vor avea 0 ména mai buna in runda urmatoare.
Simularea este oactivitate utilas din punct de vedere intercultura, pentru ca este 0 oportunitate de a deschide

)
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o discutie asupra extinderii pana la care diferite culturi sunt ori nu sunt pregeite sad Sorijine membrii
neproductivi; ea demonstreaza cum S de ce seformeaza s se rup coditiile.

Victoria

La vremea cand putini cameni vazusera digtractia pasarii discului de plagtic, un tata 9 baiaul lui 19
petreceau dupaamiaza intr-un parc, practicand acest sport “ciudat”. Ma multi cameni sau adunat Sa-i
urmareasca. In cele din urma, unul sa adresat tatalui: "Ma scuzati ca va intrerup. Ma uit la dumneavoastra de
un Sfert de ora. Cine cadtiga?'...Aceadta este 0 mentditate la fel ca g in ntrebarea despre cine cadtiga din
casatorie...Morada: oamenii sunt preocupati sa-S perfectioneze procesele pentru a avea rezultate de cditate -
cadtigul fiind cu Sgurantain ragpunsul cad nu congain pierdere!

*

Un exercitiu pe care facilitatorul 7l poate propune participantilor este impartindu-i h 4 grupulete plasate
fiecare intr-un colt d incaperii; Tn mijloc sunt 4 scaune dispuse in cruce, adtfd ca 4 delegati - cae unul din
partea grupuletelor - sa se poata aseza pentru inténiri de negociere (atunci cand va fi momentul), fata in fata.
Fecare grupulet primeste ingructiunile: jocul are 10 reprize - Tn care (impreuna cu partenerii) trebuie sa deaga
fie culoarea dba, fie cea neagra. Tntéi, adegerea este facuta In secret, In cadrul fiecarui grupulet; de au la
dispozitie un carton ce este ab pe o parte S negru pe verso. Odata ce Satuirea in grupulete s-ainchad, n
acdas timp decizia lor este aratata cdorldti prin ridicarea cartonului - afisdndu-se culoarea deasa; deci —
smultan, lasemndul fadilitatorului - cele 4 grupulete prezinta cele 4 cartoane. Cagtigul fiecarel reprize depinde
de degereafacuta

? 4 dbe fiecare cagtiga 1 punct
3abe+ 1 negru: dbee pierd 1 punct S negrul céstiga 3 puncte
2 dbe + 2 negre: dbele pierd 2 puncte S negrele castiga 2 puncte
1db+ 3 negre dbul pierde 3 puncte s negrele castiga 1 punct
? 4 negre fiecare pierde 1 punct

Strategia decizia este comung; Th rundele 5, 8 s 10 pot discuta - prin delegati - toti jucatorii, maxim 3
minute (In aceste reprize cadtigul inmultindu-se cu 3, 5 g respectiv 10!). Daca primele 4 reprize, cu duratade
cate un minut, sunt relaiv deetorii, dgain repriza 5 fiecare grupulet 1S mandateaza un delegat sa negocieze (in
mijloc) cu delegatii cdorldte grupulete o anumita “formula’ a culorilor cartoanelor. Scopul tuturor este de a
cadtiga c& pot de mult! Facilitatorul monitorizeaza desfasurares, tindénd punctgjul la loc vizibil pentru cee 4
grupulete, in toate reprizele. Totaul (la incheierea celor 10 reprize) va fi dezbatut de catre participanti,
impreuna cu tehnidile utilizate s ematiile traite. Tn economia jocului nu este ca in matematica, ¢ minus s cu
minus chiar face minus...Tn cazul cand vreo promisiune facuta in cele 3 reprize de negociere este incalcata,
jocul ia o turnura ce denota diferentele dintre politica interesului imediat fata de politica de perspectiva (adica
pe lunga durata - 10 reprize 9 cooperare), a cédigului facil dar mic d unui grupulet ori mare d tuturor
grupuletdor - punctgul conténd nu comparativ cu celedte grupulete, ¢ fata de maximul posibil de dins, astfd
catoata lumea safie “cagtigatd’, etc.; desigur ca nu se discuta aceste aspecte inaintea jucarii exercitiului, ¢i ee
vor fi rezultantele pline de invataminte andizate imediat dupa desfasurarea sa

NN ) )

Z

Comportamentele oamenilor reflecta vaorile s ditudinile lor fata de dti cameni. Un tip de ocameni,
descrig conform teoriel X, cuprinde un set ca
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refuzul inerent d muncii 9 evitarea e cand se poate

tendinta lipsa responsabilitatii

relaiv putina ambitie

preferarea Sgurantel inainte de orice

nevoia de a li se spune ce sa faca - prin urmare trebuind a fi directionati, manipulati, congtrang,
amenintati ori Tmping / fortati sa lucreze pentru atingerea scopurilor propuse

Pe de dlta parte, exista un dt set deinsudri, cainteoriaY':

? munca- lafd cas odihnas distractia- survine netura cdor mai multi cameni

? maoritatea este dornica de ad exercita autocontrolul Tn serviciul obiectivelor pentru care camenii
se smt persond anggjati / implicati

Tn conditii potrivite, ca ma multi nunuma ca accepta, Tnsa chiar cauta responsabilitatea

? mgoritatea oamenilor e capabila de un indt grad de imaginatie, ingeniozitate S credtivitate in

solutionarea problemelor pentru care au un interes veritabil

?  capacitdtile intelectual e de munca adesea sunt ubestimate

? dezvoltarea potentidului 9 angrenarea Sore redizarea obiectivelor va apare ca o functie

recompensatoare asociata cu implinirea estimarilor

Teoriile X 9 Y au implicatii importante in negociere. Spre exemplu, ee se reflecta atunci cand partile
nu se incred reciproc privind armonia ori nu sunt capabile safie rationde 9 deschise - Tn sensul de a se St
reciproc "negative': este ceea ce corespunde teoriel X ca relatie; smularea propusa aci intentioneaza sa
demongtreze ca “Imbratisarea’ de catre parti ateoriel Y este ma productivas se opune criticarii activitatilor de
aces fd. Jocurile amulative sunt uneori criticate ca ar fi ma putin efective decét exercitiul propriu-zsd
procesului (de negociere ori mediere); multe aspecte ale momportamentelor nu sunt reproduse de-alungul lor
iar in cele In care se Intdmpla, nimeni nu pare a sti cu Siguranta care sunt bine reproduse s care nu. 1n specid
nu se gtie pana la ce extindere vor raspunde interpersond participantii - mai bine decét actorii anggjai Tntr-un
proces colectiv real; Smularea actuda afost conceputa a accentua aspectul colectiv d tratativelor, bazéndu-se
pe doua concepte: d rddiilor de interventie prin obiective 5 d implinirii nevoilor paradigme Z. Paradigma Z
are 4 nevol deimplinit;

? paticipantii trebuie cain viatareda safie parti de procesului care este smulat

? soopul Smularii trebuie safieunul d discutie (9 discutat!)

? agpectee andizate trebuie sa fie redidtice, importante partilor S suficient de complexe pentru o

dezbatere veritabila

? intre pati trebuie safie un conflict red de interese - independent de smulare!

Z cere facilitatorului sa creeze un scenariu pe care jucatorii sa| poata identifica direct, cu usurinta. Prin
urmare, este potrivita includereain rezolvarea unor dispute curente de participantilor. Smularea are doua parti:
intd este un joc de roluri conform teoriel X S gpoi asumarea principiilor teoriei Y. Timp cerut: chiar 9 0 zi.
Numarul 9 caracterigticile participantilor: astfel Tncét sa formeze doua echipe de negociatori, plus un numar de
mediatori - ca atreia parte. Materiae: coli abe fiecarui participant, intitulate "Ce astepti sa castigi din acest
program?' 9 schitarea diferentdor mgore dintre insudrile teoriilor X $ Y. Roluri 9 reguli: int&, va fi o
"confruntare’ pe un subiect des - intre cele doua parti - S Thcercarea negocierii €; scendle nu sunt greu de
conceput, actorii putand improviza pe parcurs (nu ma mult de o jumatate de ora) Tntreg procesul. Exercitiul va
Tncerca sa para ca mai real - in sensul teoriel X. Apoi, facilitatorul vaimparti tuturor colile abe pregetite cu
intrebarea-cheie - la care toti sunt invitati sa ragpunda. Dupa ce au fost colectate raspunsurile, facilitatorul va
prezenta participantilor deosebirile dintre cdle doua teorii. Tn echipe, jucatorii sunt invitati sa identifice orice
comportament sau atitudine ce pare a corespunde teoriel X 9 sa recomande drategii pentru schimbarea

ECEEVEEN I

)
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acestora conform teoriel Y. Ajunse la incheierea acestui punct, echipee sunt rugate sas prezinte reciproc
presupunerile (dga ainceput sa fie simulata gandirea participantilor asupra programului!).

Faza 1: cele doua echipe care s-au confruntat, separat, vor gas raspunsuri scrise ladoua intrebari - ce
ar fi putut face ceddta parte pentru imbunatatirea relaiilor S ce ar fi putut e face? Facilitatorul da mediatorilor
aceste raspunsuri, le cere sale compare s gpoi sale grupeze in vazul - spre cunogtinta - tuturor, in 4 domenii:

? corespunzator partii A, parteaB ar fi trebuit. ..

? corespunzator partii A, partea A ar fi trebuit...

? corespunzator partii B, partea A ar fi trebuit. ..

? corespunzator partii B, parteaB ar fi trebuit. ..

Faza 2. echipde A s B sunt invitate ca impreuna sa culeaga / sdectioneze din liga Sstematizata de
mediatori acele aspecte care le ating reciproc:

? comunicarea

? ditudinile

? practicile

? dezvoltarea

Faza 3. toate 3 grupde sunt invitate de catre facilitator sa formeze / consolideze o lista unica de
obiective (mutuae) plecand de la observatiile fazei 2. Apoi, ee trebuie sa imagineze / concegpa / dezvolte
(separat) pas de actiune pentru a realiza aceste obiective - asupra carora toata lumea a convenit.

Faza 4: din nou echipele sunt in plen - ca savada ce diferente in abordari sunt la celddte parti (deis
vor prezenta reciproc lucrul efectuat in faza 3).

Faza 5. este adoptata rezolvarea probleme - fiind revazute scopul initid, noii pas de actiune s sarcinile
noi de responsabilitate aparute.

Caun comentariu find: Z pare extrem de conplicata la prima citire, devine mai usoara dupa o derulare
S - inorice caz - merita efortul jucarii, daca participantii au suficient timp pentru ea s dezbaterea €. De fapt,
cuprinde relatiile prin obiective ca metoda de lucru. Participantii 0 pot gas foarte recompensatoare S chiar
provocatoare; exercitiul sau le furnizeaza atét o practicaredaaindemanarilor, cat 9 o privire asupra planificarii
strategice a procesului (de solutionare / tratare a conflictelor).

Multumiri

Acesta nu este un manua @i ghid in medierea conflictdlor, ¢ 0 suma de experiente dobandite Tn
activitatile noagtre din ultimul deceniu cu reprezentantii unor organizatii, Sructuri S inditutii - carorale multumim
(afabetic): Adunarea pentru Republica din Franta, Alianta Civica, Alianta pentru Orasele Libere din Ungaria,
Ambasada Elvetie, Ambasada Poloniel, Ambasada SUA, Amnesty Internationa, Asociatia Aramaica
Culturda s de Tineret din Suedia, Asociaia Cluburilor de Tineret din Marea Britanie, Asociatia Copiii Nostri
din Bosnia, Asociatia Crestina a Tinerilor, Asociatia Culturda Astra Roména Banat, Asociatia Europeana a
Tinerilor Mediatori, Asociatia Fodtilor Detinuti Politici din Roménia, Asociatia “Fratie, Egditate, Colaborare,
Cooperare’, Asociatia Handicapatilor Locomotor Timis, Asociatia Isus Speranta Roméniel, Asociaia
Millenium, Asocigia Mondida a Ghiddor, Asociatia Mondida a Tineretului Ortodox, Asociatia pentru
Promovarea Culturii Urbane s Drepturilor Omului din lugodavia, Asocidtia pentru Studii Deschise din
Budapesta, Asociatia Pro-Democratia, Asociaia Studentilor in Stiinte Socio-umane din Universitatea de Vest
Timisoara, Asociatia Studentilor Rromi, Asociatia Tinerilor Academicieni din Banat, Asociatia Tinerilor Lideri,
Asezaméantul Culturd |. C. Bratianu, Biroul European d Tineretului din Valodolid, Blocul Nationd Sindicd,
Cartd Alfa, Centrul Culturd National din Krasnodar, Centrul de Mediere 9§ Formare in Mediere din Paris,
Centrul de Tineret pentru Tratarea Conflictelor din Torino, Centrul Henk Schram din Maastricht, Centrul
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Multiculturd Suedez, Centrul Nationd de Asstenta s Informare a Organizatiilor Neguvernamentae "Contact”

din Moldova, Centrul pentru Dezvoltarea Colaborarii § Plurdismului din Moldova, Centrul pentru Straini din
Torino, Centrul Romén de Informare s Documentare pentru Tineret, Centrul Romén pentru Comunicare,

Centrul Roman pentru Promovarea Cooperarii Europene in Domeniul Tineretului — Eurotin, Clubul Activitatilor
Internationade din Bratidava, Clubul Etg din Strasbourg, Colegiul Hereward din Anglia, Comunitetea Itdiana
din Bucovina, Comunitatea Roménilor din lugodavia, Comunitatea Tineretului Democrat din Europa,
Comunitatea Ucraineana din Moldova, Confederatia Sindicatelor Europene, Congliul Ecumenic d Tineretului
din Europa, Conslliul European d Comitetdlor de Tineret de Minoritatilor, Consliul Europe - diverse structuri,
directii, Congdliul Judetean Timis, Congliul Locd Timisoara, Congliul pentru Servicii Voluntare de Tineret din
Coventry, Congliul Tineretului din Bulgaria, Congliul Tineretului din Cornela, Congliul Tineretului din Letonia,
Congliul Tineretului din Moldova, Congliul Tineretului din Portugdia, Condliul Tineretului din Roménia,

Consulatul lugodavie in Timisoara, Conventia Democrata din Roménia, Conventia Fundeatiilor Independente
pentru Tineret din Roménia, Cooperativa Socio- Culturala Arcalui Noe din Roma, Dewissel Belgia, Facultatea
de Sociologie a Univergtaii de Vest din Timisoara, Federatia Mondiaa a Studentilor Cregtini, Federatia
Organizdiilor Umanitare din Roménia, Federatia Tineretului Bunilor Templieri Europeni, Forumul European d

Tineretului, Forumul Tinerilor Tigani Europeni, Forza ltalia, France- Roumanie Etudiants, Fundatia Congresului
Liber din SUA, Fundatia Didogurilor Internationae, Fundatia Eduardo Frei, Fundatia Euro-Atlantica, Fundatia
Friedrich Ebert, Fundatia Hanns Seidd, Fundatia Independenta pentru Tineret Timis, Fundatia Tmpotriva
RAXI, Fundatia pentru o societate deschisa, Fundatia pentru Plurdism, Fundatia Phoenix, Fundatia Roméana
pentru Democratie, Fundatia Rudolf Steiner, Fundatia Rudolf Wather, Fundatia Westmingter, Guvernul
Roménie - diverse minigere, Inditutul de Educare a Tineretului din Offenbach, Indtitutul Intercultura
Timisoara, Inditutul Nationa Democrat pentru Afaceri Internationde din SUA, Inditutul Proni, Indtitutul
Republican Internationd din SUA, Indtitutul Romén pentru Drepturile Omului, Ingtitutul Suedez de Imigrari,
Internationdla Lesbienelor S Pederadtilor, Inter-news, Liga Pro-Europa, Lobby-ul Femeilor Europene, Mardle
Orient din Franta, Minoritatile Europel, Miscarea Crestina pentru Pace, Miscarea Europeana din Sarbia,

Miscarea internationala "A patra lume', Next Stop New Life, Non-Violence International, Noua Democratie
din Grecia, Oficiul de Asgtenta Sociada din Hawick, Organizatia Alta Casa din Idanda, Organizatia Curcubeu
a Tinerilor Germani, Organizatia Mondida a Miscarii Cercetadilor, Organizatia Natiunilor Unite - diverse
dructuri, Organizatia pentru Securitate 9§ Cooperare Th Europa, Organizatia Salvati Copiii din Macedonia,

Organizatia Soarta Comuna din Ungaria, Parlamentul Roméniel, Partida Romilor, Partidul Conservator din

Marea Britanie, Partidul Democrat, Partidul Democratiel Sociale din Roménia, Partidul Netiona Liberd,
Partidul National Taranesc Crestin Democrat, Partidul Roménia Mare, Partidul Sociad Democrat, Partidul

Unitetii Nationale Roméne, Poduri pentru Educetie din SUA, Poduri Umane Europene, Presedintia Roménie,
Prietenii Naturii, Prietenii Oamenilor din Bulgaria, Primaria Cascais din Portugdia, Primaria Sgpanta, Primaria
Timisoara, Radio Europa Libera, Reteaua Curgl din Germania, Serviciul Nationa de Tineret din Luxemburg,
Sindicatul Dorinta, Sindicatul Independent a Somerilor din Timisoara, Sinergii Bucuresti, Societatea Amicilor
Regdui Miha pentru Istorie S Suveranitate, Societatea Tanara Generatie a Romilor, Societatea Timisoara,
Something Else, S. Vicent's Trust din Dublin, Tinerde Minoritare, Tineret pentru Intelegere, Tineretul Catolic
Danez, Tineretul Crestin Democrat Itdian, Tineretul Socid Democrat din Azerbadjan, Tinerii Credtin
Democrati Europeni, Tinerii Europeni Federdigti, Tinerii Liberdi Germani, Uniunea Armenilor din Roménia,
Uniunea Bulgarilor din Banat, Uniunea Crestin Democrata din Germania, Uniunea Democrataa Maghiarilor din
Romania, Uniunea Democrata a Sarbilor s Carasovenilor, Uniunea Democrata Turca din Roméania, Uniunea
Democratica a Tatarilor Turco-Musulmani, Uniunea Europeana a Studentilor Evrel, Uniunea Europeana -
diverse dructuri, directii, Uniunea Grecilor din Moldova, Uniunea Lituanienilor din Moldova, Uniunea
Organizatiilor de Tineret Maghiare, Uniunea Sovaca a Studentilor Evrel, Uniunea Tineretului din Azerbaidjan
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pentru Pace s Securitate, Uniunea Ungara a Studentilor Evrel, Uniunea Vara Roméaneasca, Universitatea
Marne la Valeee din Franta, West Coventry Woodcraft Folk, Youth Express Network, YouthReach
Trangtion Centre Dublin.
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A

Aceeasi casa 28
Acordul 95
Adjectivele 58
Aisbergul 57
Albatrosul 29
Alegerea 54
Alfaintaneste Beta 30
Altele33

Amestecul 50
Andizal178

Anecdote 76
Animalele 31
Animarea 31
Argumente 107
Artificiile 33
Ascultarea 7
Asteptarile 33
Atributele 152
Auto-evaluarea conducerii 34
Avocatul diavolului 186

B

Baansul 35
Bariere 7
Barometrul 83
Baze 4

Betele 36
Bibliografie 152
Biscuitii 187
Blazonul 28

C

Cadru 91

Cande6

Cazuri 151

Ca 57

Catusele 36
Céinelesi pisica 36
Castigul 105

Ceapa 47
Cercetarea-actiune 19
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Chestionarul 27
Ciocanul 152
Ciuperca 65
Civilizatie/ cultura 199
Clasic 62

Colaul 49

Colectiv 84

Coloratul 49

Colturi 83

Comitetul Social 32
Comportament 168
Computerul 81
Comun 180
Comunicarea 3
Comunicare/ conflict 4
Concept 108

Conditii 125
Confirmarea 97
Conflictul 93
Confruntare pe dileme 37
Confruntarea 129
Constructia podului 39
Controlul 104
Continut 133
Coordonarea 66
Copacul 83

Cortina 39
Cosmonaultii 77
Criterii 54

Criza92

Culoarea 44

Culoarea preferata 39
Culorile 65

Cum reactionezi? 40
Cuprins 235
Cutremurul 41
Cuvantul 83

Cuvintele 188



D

De ce medierea conflictelor? 2
Decorarea 32

Defilarea 153

Definire 170

Deontologie 116
Descoperirea 41
Descrierea4?2

Desenul 49

Desenul chinezesc 42
Desenul perechii 42
Dezordinea 101

Diferentele 58

Dilemele unui conducator 38
Dinamica 84

Distanta 190

Drepturi 179

E

Echipa 42
Educativ 142
Eficienta9
Electoratul 153
Emotii
Energizarile 43
Estimarea 23
Eticheta 44
Evaluare 82
Excludereasociala192
Exemple 140
Experienta 182
Expozitia 45
Expresal34
Expunerea 129

F

Fazele111

Ferestrele 198
Fericirea 154

Filozofia 120

Flamingo s pinguinii 45
Formal128

Formularul 82

Furtuna creierelor 60

G

228

Ghicitorul 44
Gospodarirea 10
Gradina zoologica 45
Greva 155

Grevistii si politistii 200
Grupul 60

H

Handicapurile 46
Haosul 155
Hazardul 200
Hoarda 46

I

|dentitatea4 7
lepurasul roz 47
Index 231
Individua 27
Informatizarea 201
Instruirea 22
Instrumente 16
Insula68
Intoleranta48
Introducere 27
Inventarul perceptiel proprii 50
Inversarea 53
Istoria 157

]

Tmpachetatul 54
Impartirea54
Tmpletireaméinilor 55
Tncrezatorul 55
Tncrucisarea 55
Tnlocuirea 202
Intanirea 158
Intelegerea 56
Tnvatarea 56

J
Joc 158



Jocul deroluri 203
Jocul impresiilor 58
Jocuri 24

Juridic 140

L

Lichidarea 205
Limbajul 130
Limbajul corpului 59
Linia28

Lucrul 60

Lucrul in retea 80
Lupta159

M

Magnetul 62

Maniera 17

Martienii si pamantenii 207
Mediatorul 96

Medierea 89

Mediere/ negociere 149
Mesgjele 49

Metode 18

Mima 62

Mineriadele 160

Mingea 28

Minoritarul catre majoritar 63
Mitraliera 63

Momentul 184

Moneda 44

Motivatia 171
Multiplicarea 80

Multumiri 228

N

Natural23
Necastigatorul 209
Negocierea 166
Nevoia 115

Numai un minut 64
Numele 161

@)
Observatiile 59
Ofertele 210
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Oglinzile 64
Oul 161

P

Palmele 64
Parasuta 65
Parlament contra Mafia 66
Pasii 110
Patria68
Papusa 161
Partile 98
Personal 179
Piramida 57
Plansa 28
Placinta 213
Portretele 68
Povestea 50
Pozitiv / negativ 33
Prejudecati 61
Principii 119
Probleme 167
Procedural75
Procesul 113
Propaganda 60
Puzzle 69

R

Raportul 69

Ratele si vanatorii 70
Radacini 61
Raspunsul 213
Razboiul 161
Rechinii 65
Referinte 85
Reflectii 145

Reguli de baza 34
Regulile polemicii civilizate 38
Rezistenta100

Rolul 131
Rostogolirea 71

S

Sacrificiul 136
Sarutul agresiv 71
Scaunele 72



Scenete 63
Schimbarea 20
Schimbarile 71
Scopul 114
Scorpionul 162
Scrisoarea secreta 72
Semnele 59
Serata 32
Simbolism 199
Simturile 72
Simularea 214
Situatii 185
Social 144
Sondajul 72
Sorti 54

Spatiul 127
Specific 47
Stereotipuri 73
Stiluri de conducere 73
Strategii 11
Suflet 198
Sunet 199
Surpriza74
Sursab

S

Sapca 74

Scoala216

Seicul 162

Sirul 75

Sirul indian 44
Soarecele si pisica65
Sosetad4

T
Tactici 12
Tandemul 27
Tatal 162
Tehnici 14
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Timpul 75
Tombola 76
Transformarea 129
Tratare 118

Trenul 75

Triada 222
Tripartism 173
Trucuri 76

Turul mesel 78

T
Taral1l63
Tarcul 78
Tarmul 223
Tantarii 78
Tinta73

U

Ucigasul 79
Ultimul sarut 79
Uniunea 225
Ura 164

Urmari 80

\%

Vanatorul 81
Vibratia 138
Viciul 164
Victimele 137
Victoria 226
Violenta124
Violente 62

Vrajitorii, piticii s uriasii 81

Z

Z 226

Z nuincheie alfabetul 82
Ziarul 165



CUPRINS

|. Comunicarea

? teoretic- 19 capitole 4
? practic (jocuri) 24
II. Medierea 89
? teoretic- 37 capitole 91
? practic (cazuri) 152
I11. Negocierea 166
? teoretic- 10 capitole 167

? practic (situatii) 186
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EUGEN GHERGA, expert in tineret atestat de catre Consiliul Europe.
Membru al Institutului Intercultural Timisoara. Autor a nenumar ate initiative (la
nivel local, national s international) deintegrare a comunitatilor.

?

GABRIELA GHERGA, asistent universitar la Facultatea de Psihologie si
Sociologie a Universitatii de Vest din Timisoara. Membra a Youth Express
Network, cu o bogata experienta educationala.

MEDIEREA CONFLICTELOR: cantitativ, lucrarea este gructurata in
3 parti, oferind un total de 66 capitole privind teoria si un numar - mai mult decat
dublul lor - de exercitii practice. Sunt propuse smulari in domeniile comunicarii,
medierii si negocierii - pentru activitati Tn grup. Prin continut, paginile lucrarii
cuprind multe texte aparute pentru prima data (unele chiar in lume) — carod al
unor colaborari internationale. Baza este experienta in profil - de un deceniu - a
autorilor, dobandita in tara s strainatate, prin lucrul cu mii de participanti s sute
de organizatii, in multe proiecte.
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