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Capitolul 1
DESPRE NEGOCIERI

1.1. Negocierea — proces social (relationare si comunicare)

Etimologia cuvantului negociere este plind de simboluri. Ea pune in evidenta originile sale
in domeniul comertului, termenul provenind din latinescul negotium.Perceptia antichitatii despre
negociere era ca aceasta desemna un proces care implicd multd munca si efort, care oboseste,
solicita multa pregitire, cercetare, analizi, gandire anticipativa. In acord cu originea etimologica
a cuvantului, un bun negociator este acela care munceste continuu, nu acela care improvizeaza fara
pregitire. In alti termeni, negociatorul este mai aproape de imaginea unui personaj studios,
metodic, rational decat de aceea a unui erou dintr-un film western (Rojot, 2006).

Literatura din domeniul negocierii demonstreaza cd negocierea a devenit necesitate si
preocupare cotidiand (Puscas, 2007). Ea este o componentd principald a vietii de familie,
profesionale si sociale (Kolb — Williams, 2003). Dacé acceptam cd negocierea face parte din viata
noastra zilnica, este pentru cd procesul decizional de azi (in afaceri, politicd, relatii internationale
etc.) se realizeaza tot mai mult orizontal si nu doar traditional - ierarhic, iar scopul unei negocieri
nu este doar incheierea unei tranzactii, ci solutia optima, valoarea adaugatd, maximizarea
rezultatului tranzactiei (Puscas, 2007). Cred ca au multa dreptate autorii care sustin ca, in ultimele
decenii, semnificatia si relevanta negocierilor au crescut foarte mult (Gherman, 1999), datorita
unor factori economici si sociali, internationali si regionali, statali si organizationali, manageriali
si civilizationali etc.

Harvard Business Review on Negotiation and Conflict Resolution (2000) vede negocierea
ca un “management al diferentelor” la nivel intergrupuri, interorganizationale, internationale.
Amintim si Proiectul de negociere Harvard (Fisher-Ury-Patton, 2007) care a lansat metoda
negocierilor principiale, sugerand cd partile aflate In negocieri ar putea sa se orienteze
preponderant spre cautarea beneficiilor comune.

Majoritatea oamenilor sunt determinati sd utilizeze negocierea pentru a-i influenta pe
ceilalti si pentru a-si atinge obiective personale. De fapt, negocierea nu este doar comuna, ci si
esentiala pentru a trai in mediul social. Tocmai de aceea, negociatorii se percep ca parteneri si nu

adversari sau inamici (Almasan, 2013). Aici, insa, trebuie sd addugam imediat remarca lui Stark si



Flaherty (2008): daca numesti parteneri pe cei cu care negociezi, inseamna ca ai decis o abordare
prin care vor avea succes toate partile implicate in negociere si se va crea o relatie care va duce la
avantaje reciproce. Cu totii avem nevoie de resurse, informatii, cooperare si suport de la ceilalti
care, la randul lor, impartasesc aceleasi nevoi, cateodati compatibile sau nu cu cele ale noastre. in
unul dintre cele mai comprehensive tratate contemporane despre negocieri se considera ca
“Negocierea este un proces prin care noi intentiondm sd-i influentam pe ceilalti pentru a ne ajuta
sd ne indeplinim propriile nevoi, in acelasi timp, tinand seama si de nevoile lor. Este o abilitate
fundamentald nu doar pentru un management de succes, dar si pentru o viatd individuala si sociald
de succes.” (Lewicki at all, 2007: V).

Fiind un proces complex si amplu elaborat, negocierea se aplica unei anumite situatii, Intr-
un context evolutiv, folosind tactici, tehnici, metode si proceduri specifice, In momente atent
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selectate. Krief (2008) sustine ca exista acele “ferestre de negociere” in care procesul se poate
derula eficient sau cand acestea se inchid si pot duce la esec. Din punctul sau de vedere, “ferestrele
de negocieri” sunt anticipate (favorizeaza o maxima eficacitate), provocate (dau sansa eficacitatii)
si spontane (cu minima eficacitate). Asadar, faptul ca se iveste o situatie care necesita negocierea
nu inseamna ca acea negociere va avea oricand un maxim de eficacitate. Este datoria celui interesat
de realizarea negocierii-individ, organizatiec, companie, stat etc.- sa creeze ‘“fereastra de
negociere”.

Nu este dificil de inteles c@ abordarea negocierii se poate realiza din doud perspective: una
apartinand analizelor teoretice si alta referitoare la strategiile si tacticile care trebuie utilizate Tn
practica negocierii (Rojot, 2006). Acelasi autor propune o abordare tridimensionald a negocierii:
a) Negocierea se produce intr-un mediu preexistent, deci poate fi o structura prestabilita, cel putin
n termeni generali;

b) Negocierea este un proces relational intre interese divergente si activitati orientate;

c) Negocierea este o interactiune intre indivizi.

Jacques Rojot (2006:37-39) considera negocierea:

- un proces dinamic,

- care implica cel putin doud parti,

- care se desfdsoard intre aceste parti sau mai multe ori Intre reprezentantii acestora si care
interactioneaza, de cele mai multe ori, direct, verbal sau prin toate mijloacele avute la dispozitie,

- in care partile sunt in conflict (activ sau latent) sau au interese opuse,



- prin care se incearca rezolvarea conflictului si gasirea unui acord, in mod explicit sau implicit.

Traditional si Tn perceptia comund, negocierea este un mijloc de interventie in cazuri de
situatii divergente si in rezolvarea conflictelor (Bogathy, 1999). La acestea, Fisher-Ury-Patton
(2007) adaugad luarea deciziilor si realizarea intelegerilor. Este adevdrat cd managementul
rezolvarii crizelor si conflictelor are ca instrument si negocierea (Kohlirieser, 2007), dar daca criza
si conflictualitatea sunt indisolubil legate de realitatea existentei noastre, trebuie sa adaugam
imediat cd utilizam negocierea si pentru realizarea cooperarii, aceasta din urma fiind calea de urmat
pentru parteneriatele statelor si ale companiilor in conditiile regionalizarii si globalizarii. In
general, se considerd ca ratiunea pentru care se negociazd este: (1) a se agrea cum sa se
imparta/divide o resursa limitata; (2) a crea o valoare noud pe care o singura parte nu o poate
genera; (3) a rezolva o disputa/un conflict intre parti (Lewicki at all, 2006). Popa (2006) considera
ca negocierile sunt esentiale in sistemele decizionale, in comunicarea interpersonald, dar si in cea
internationald, in obtinerea rezultatelor optimale din interactiunile parteneriale etc.

Negocierea are un camp larg de actiune, se regaseste in situatii diferite. Acest proces poate
implica doud sau mai multe parti, poate sa fie aplicabild unei singure probleme (pretul de vanzare)
sau Intrebarilor ce apar (pret, asigurare, termenul de livrare, conditii de plata, credit, garantii,
penalitdti) ori unei probleme simple (tranzactia unicd), uneia foarte complexe (montarea si livrarea
unei unitati de productie cu echipamente, finantatd de Banca Mondiald sau Uniunea Europeana).
Poate avea o durata diferita, poate sa se desfasoare dupd un ritual oficial sau informal, deschis sau
inchis, poate incepe, mentine, modifica sau termina o relatie, se poate realiza direct sau prin
intermediari, poate fi intre parteneri egali sau nu.

Lax si Sebenius (1986) afirmd cd managerii negociaza zilnic, nu doar cu clientii si
furnizorii, ci si cu superiorii lor, cu administratia, cu subordonatii. Totusi, este eronat sd credem
ca un conflict conduce automat la negociere si la un acord negociat. Exista mai multe moduri de
reglementare a unui conflict, care pot contine elemente de negociere si/sau mediere, procesul
negocierii avand un camp foarte larg de actiune, Iimbracand diverse forme. Prin urmare, partile
implicate intr-un conflict vor adopta moduri diferite de rezolvare a conflictului, compatibile cu
conditiile existente, dar intr-un fel sau altul vor adopta elemente ale procesului negocierii.

Negocierea, cf. Keenan (1998):

- are loc, la nivel individual, zilnic (uneori ca activitate neconstientizata);

- nu este doar metoda de atingere a unor interese in domeniul afacerilor/politicii ci si:



- metoda eficientd de gdsire a solutiilor de orice naturd, pentru satisfacerea unor necesitati
(rezolvarea unor dificultati, stabilirea unor termeni contractuali etc.);

- permite indivizilor sd incerce a obtine ceea ce isi doresc, oferind, in acelasi timp, si celorlalti
sansa de a obtine ceea ce isi doresc => rezultanta procesului de negociere trebuie sd multumeasca
toate partile; Dawson (2007) chiar sustine ca arta negocierii ITnseamna $i capacitatea unui
negociator de a-i face pe ceilalti parteneri de negociere sa simta ca au castigat si ei;

- intregul proces decizional din spatiul public si privat, in relatiile sociale si de afaceri presupune
recursul la negociere.

* Dobandirea si practicarea artei de a negocia (sprijinitd de retoricd, lingvistica, logica,
argumentare, analiza tranzactionald, programare neuro-lingvistica etc.) permite:

scvitarea blocajelor situationale;

eatingerea (mutuald) a obiectivelor;

* Tn contextul economic si comercial actual (interdependenta globala, multiplicarea fara precedent
a relatiilor economice si comerciale la nivel mondial) = negocierea are o importanta tot mai mare
(ex: in cadrul unei companii, un negociator bun poate ,,aduce” in cateva ore de tratative la fel de
multa plusvaloare cat zeci de executanti de-a lungul unei luni de lucru // vice-versa in cazul unui
negociator nepriceput);

*Piata globald si interdependentele complexe preocupd azi pe fiecare manager sau lider de
companie, de la multinationale la intreprinderi mici si mijlocii, ceea ce face ca oamenii de afaceri
s1 managerii sd fie direct implicati in negocieri locale, regionale si internationale (functie de
configuratia pietei) pentru a putea raspunde provocarilor cotidiene ale pietei.

* Progresul tehnologic si circulatia acceleratd a marfurilor, persoanelor, serviciilor, capitalului,
cunoasterii fac lumea secolului al XXI-lea sd avanseze spre interconectivitati si dinamici care nici
nu erau banuite Tn urma cu cateva decenii. Statele si actorii non-statali interactioneaza permanent
si tot mai intens in sistemul relatiilor internationale contemporane, in forme din ce in ce mai
complexe. Aceasta realitate internationald solicita negocierea (Plantey, 2002) nu doar ca exercitiu
al puterii in sistemul international, ci mai ales ca management al societatii internationale, ceea ce
a facut ca insdsi conceptia despre negocierile internationale sd se modifice si sd sporeasca in
importanta.

* Tntr-un asemenea context, trebuie si ne asumam permanent calitatea de negociator sau recurgem

sistematic la negociatorul profesionist (aceastd profesie a devenit una de elitd, atat in afaceri cét si



in diplomatie, dar si in viata sociald). Altfel spus, negocierea “nu este o artd misterioasd, accesibila
numai celor initiati: este o atitudine in fata vietii, o maniera de a actiona care ne permite s spunem

cine suntem si ce dorim” (Cabana, Massariol, 2005: 15).

1.2. Definitii si perceptii

Negocierea poate fi abordata din perspectiva teoriei jocurilor, a teoriei deciziilor, a
sociologiei si a psihologiei sociale (Rojot, 2006). Cele mai simple si clare abordari ale procesului
negocierii in domeniul afacerilor sunt cele specifice teoriei jocurilor (se centreaza pe maximizarea
rezultatelor in negociere) si rezolvarea problemelor pe baza principiului win-win (conceputa
pentru maximizarea rezultatelor pentru ambele parti si mentinerea unor relatii pozitive) (Savage —
Blair — Sorenson, 2003).

Negocierea este vazuta in multiple feluri:

- ,,0 activitate foarte raspandita in practica sociald, astfel incat adesea se considera ca reprezinta o
capacitate fireasca, nefiind supusa nici unor bariere de competenta, producandu-se de o maniera
naturald si aparand ca o consecintd nemijlocitd a relatiilor ce se stabilesc intre persoane”./.../
,Forma de comunicare ce presupune un proces dinamic, de ajustare, de stabilire a acordului, in
cazul aparitiei unor conflicte de interese, prin care doua sau mai multe parti animate de mobiluri
diferite si avand obiective proprii 151 mediaza pozitiile pentru a ajunge la o intelegere mutual
satisfacatoare” (Deac, 2002 ).

- “Procesul prin care reusim sa obtinem ceea ce dorim de la cei ce vor sd obtina ceva de la noi”
(Kennedy, 1998).

- Un proces care “se desfasoard intre doud sau mai multe parti, prin care se Incearca sa se
stabileasca cine primeste si cine ofera prin intermediul unei tranzactii” (Rubin, Brown, 1975).

- “Un proces care se desfasoara intre reprezentantii a doud sau mai multe parti si care incearca
explicit si de comun acord sa ajungd la un acord asupra punctelor de vedere care le divizeaza”
(MacGrath, 1966).

- “Interactiunea care se petrece atunci cand doua sau mai multe persoane tind sd ajunga la un acord
asupra unui rezultat acceptat mutual, referitor la o situatie” (Hamner, Yukl, 1977).

Dar si:



* Proces de rezolvare a unui conflict aparut intre doud sau mai multe parti si in care acestea isi
modifica pretentiile pentru a ajunge la un compromis reciproc acceptabil.

* Proces de ajustare a opiniilor ambelor parti pentru a se ajunge de la o solutie ideala la o solutie
reald de rezolvare a problemei.

Mentiuni:

- procesul comunicational al negocierii urmareste ajungerea la finalitati concrete, operationale,
valabile pentru ambele parti (Deac, 2002).

- cel mai important obiectiv al negocierii este acela ca toti participantii sa perceapa intelegerea ca
fiind corecta si cinstita (Keenan,1998).

In sens traditional, de piati, negocierea este un apanaj al schimbului (de bunuri, intre proprietari):
- oricare ar fi natura bunurilor, pentru a modifica relatia individului cu acestea se va recurge la o
forma de negociere;

- locul consacrat efectudrii schimburilor si, deci, a negocierii = piata;

- In aceasta acceptiune - negocierea “‘este actiunea prin care se confruntd cererea cu oferta in
vederea ajungerii la o rezolvare avantajoasa pentru ambele parti,” intelegere care, de reguld, se
materializeaza prin semnarea unui acord care reglementeaza noi raporturi si drepturi ale partilor
participante (Deac, 2002:9).

Existenta unor atdt de multe definitii ale negocierii exprimd preocuparea intensd, in
ultimele decenii, de asimilare si practicare a metodelor negocierii. in fond, vorba lui Saner (2005)
si Rich (2013), toate definitiile contin citeva elemente de baza ale negocierii:

« este un proces complex si dinamic,

* sunt mai multi protagonisti,

* se inregistreaza o convergenta si divergenta de interese,

* este o relatie/interactiune voluntara,

* se ocupa cu distributia sau schimbul de resurse,

* se realizeaza prin elaborarea de pozitii si valori care pot fi modificate prin persuasiune si
influentare,

* participantii la negocieri trebuie sd fie pregatiti sd ajungd la un acord, inclusiv prin jocul
compromisului,

» cei implicati in negocieri au dreptul si libertatea sa ajunga la realizarea propriilor interese.



Negocierea cuprinde mai multe etape n desfasurare. Conform lui Kennedy(1998), etapele
de baza ar fi:
1. Pregatirea — stabilirea unei liste de prioritati; evaluarea propriilor obiective;
2. Dezbaterea — ce doreste partea cealalta:
i. Discutii, intrebari deschise;
ii. Identificarea semnalelor care ar putea prevesti obstacole in calea negocierii precum si
disponibilitatea celuilalt de a face anumite concesii si natura acestora;
3. Propunerea: In urma stabilirii propriilor interese si a evaludrii intereselor celuilalt se formuleaza
o ,,propunere”, reprezentand oferta ,,de plecare” a uneia dintre parti;
4. Negocierea propriu-zisa: se efectueaza un schimb de propuneri/concesii, consemnandu-se
rezultatele obtinute;
Ghidul esential de negocieri al Financial Times (2012) concepe negocierea ca un proces
interactiv in trei faze/etape majore:
 Pregitirea negocierii - a cunoaste tot ce este important si ce este neimportant despre arena
negocierii;
* Interactiunea - la masa negocierilor (deschiderea, pozitionarea, explorarea, inchiderea):
* Implementarea — negocierea este considerata a fi completa numai dupa ce acordul este aplicat.
Tot un model simplu propun Lewicki si Hiam (2006), constand in cinci etape:
- Pregatirea,
- Deschiderea,
- Térguiala,
- Inchiderea,
- Implementarea.
Kohlrieser (2007: 243) face o combinare intre negocierea pozitionald si negocierea
principiala, sugerand “zece pasi” in desfasurarea procesului de negociere:
* Realizarea unei legaturi,
« Separarea persoanei de problema,
» Identificarea nevoilor, dorintelor, intereselor proprii,
» Identificarea nevoilor, dorintelor, intereselor celuilalt,
« Utilizarea dialogului canalizat,

* Propunerea unui obiectiv si explorarea obiectivelor comune,



» Descoperirea optiunilor, creerea listei propunerilor si a schimbului de concesii,
« Intelegerea asupra solutiei mutual benefice,
* Ajungerea la un acord,
» Finalizarea prin perspectiva continudrii unei relatii pozitive.
Observatii:
- Identificarea corecta a etapei de negociere in curs de desfasurare permite o avansare mai sigura
nspre obiectivele vizate;
- Ordinea etapelor poate varia, pendularea intre acestea fiind, de asemenea, posibila (ex. se poate

reveni la etapa de ,,dezbatere”, in urma efectuarii propunerii);

1.3. Tipuri de negociere

Optiunea pentru tipul de negociere = esentiald pentru succesul procesului negocierii,
pentru:
« a putea prevedea comportamentul partenerului;
* a pregati propria strategie;
« a minimiza riscul de a incheia un acord dezavantajos (Prutianu, 1996).

Tn general, sunt promovate doua tipuri principale de negociere:
» distributiva (negocierea castigator-perdant);
* integrativa (negocierea castigitor-castigator).
a) Negocierea distributivd/competitiva - corespunde unui joc cu suma nuld —> ia forma unei
tranzactii in care pentru ca unul dintre parteneri sa castige, este necesar ca celalalt sa piarda; optand
pentru o astfel de abordare, fiecare parte cautd sd maximizeze castigul sau minim (maxim),
mimand pierderea sa maxima (minimax); mai simplu spus, fiecare parte din negociere isi propune
maximizarea castigului sdu minim (Popa, 2006). Jocul cu suma nula in negocieri Inseamna ca:
» fiecare concesie facuta partenerului de negociere inseamna, implicit, o dauna personala si va fi
perceputd ca un semn de slabiciune;
* partenerii au mereu interese opuse, existand inclinatia de a fi vazuti ca “adversari” (Saner, 2005);

» obiectivul negocierii va fi un acord care nu tine seama de interesele partenerului;,
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* rezultatul negocierii este determinat si de raportul de forte al partilor aflate in negociere, de
puterea de negociere a fiecareia dintre parti;

* Dezavantajul major al acestei optiuni:

- partea perdantd nu are interesul sd respecte termenii intelegerii, pe care va incerca si o
revizuiascd, sa o intoarca in favoarea sa.

* Caracteristici ale negocierilor distributive:

- tipice rezolvarii unor situatii conflictuale,

- dure si tensionate;

- posibile cand opozitia de interese este puternica si dezechilibrul de forte este semnificativ;

b) Negocierea integrativd/cooperanta - implicad respectarea aspiratiilor si intereselor partenerului
de negociere chiar si atunci cand acestea par sa contravind celor proprii; bazate pe respectul
reciproc, pe intelegerea si tolerarea diferentelor; prin coordonare si cooperare, partile negocierii
aspird sa obtina cel mai bun rezultat posibil, “un castig mai mare decat dacad ar fi actionat separat”
(Popa, 2006: 124). O negociere de tip castig-castig, pe langa necesitatea de a crea partenerului
sentimentul ca a castigat, mai trebuie sa tina cont de cateva aspecte (Dawson, 2007):

* in general, o astfel de abordare nu este canalizatd spre un singur aspect -> daca se ajunge la o
astfel de situatie este indicat a se introduce in negociere si alte teme = acestea sporesc
complexitatea si dificultatea negocierii, dar oferd sansa deciderii solutiei optime dintr-un numar
mare de alternative;

* presupune creativitate si disponibilitate pentru creerea de noi valori care intrd in pachetul ce
urmeaza a fi negociat - chiar si schimbul de concesii e capabil sd produca noi valori (Saner, 2005);
« a crede ca si partenerul de negociere doreste exact acelasi lucru ca si tine este fals -> ca negociator
trebuie nu doar sa obtii ceea ce vrei, dar sa ai grija ca si partenerul sa obtind ce vrea;

X9

* a te ambitiona “sd iei totul de pe masd” Inseamna a-ti asuma si riscul unui cost enorm -> este
mai bine “sa lasi ceva pe masd” si pentru partener;

« Intrucat “castigul e doar o perceptie” (Dawson, 2007: 339), este recomandabil, mai ales 1n situatia
intentei dezvoltarii unei relatii parteneriale, ca la finalul negocierii sa-i oferi partenerului “un lucru
in plus”, ca un fel de discount -> acel “lucru in plus” s-ar putea transforma in avantaj substantial
si de durata pentru sine.

* Avantaje:

* creazd, salveaza si consolideaza relatii interumane, dar si de afaceri, pe termen lung;
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* genereazd cadrul pentru ajungerea la solutia optimala, cea care se degaja din evaluarea tuturor
alternativelor, fiind rezultatul eficacitatii si echitdtii negocierilor;
* determina partile sa-si ajusteze interesele in vederea atingerii intereselor comune;
* genereaza parteneriate;
* evita starile conflictuale;
« caracterizate prin incredere, optimism, creativitate;
» odata obtinut, acordul are toate sansele de a fi respectat/aplicat;
» concesiile sunt facute in baza unor reciprocitati.

Negocierea principiala este asemandtoare negocierii integrative si a fost promovata de
Fisher si Ury si de Proiectul de negociere Harvard (vezi pe larg Fisher-Ury-Patton, 2007). Acest
tip de negociere (numitd metoda de cei doi autori) este comparata cu negocierea pozitionala in care
fiecare parte adoptd o pozitie, se targuieste, lupta pentru ea pe terenul concesiilor si compromisului,
o parte cauta sd forteze cealaltd parte sd-si modifice pozitia. Spre deosebire de negocierea
pozitionala, negocierea principialda este orientatd catre interese fundamentale, optiuni
satisfacatoare tuturor partilor, pe merite si criterii/standarde obiective. Promotorii negocierii
principiale definesc aceasta “metoda” prin patru aspecte fundamentale (Fisher-Ury-Patton, 2007):
(1) separarea oamenilor de problema; (2) concentrarea pe interese, nu pe pozitii; (3) propunerea
de optiuni pentru beneficiul tuturor partilor; (4) utilizarea unor criterii obiective.
¢) Negocierea realista/rationald - un alt tip de negociere care combina, mixeaza comportamente
din tipurile a) si b) ,fiind orientate spre obtinerea neaparatd a unui rezultat:
- partile isi propun nu doar sa facd si sa obtind concesii consimtite de pe pozitii de negociere
subiective;
- se incearcd rezolvarea unor litigii de fond de pe o pozitie obiectiva (care nu apartine in mod
inerent nici uneia dintre parti);
- interesele mutuale trebuie clar definite (transparenta absoluta).

* Etape:
- formularea problemelor care trebuie rezolvate;
- diagnosticarea situatiei de pornire;
- cautarea unor solutii (analiza SWOT);
- gasirea celor mai potrivite metode de implementare a solutiilor agreate;

* Observatii:
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* negociatorul cautd, de fiecare data, sa identifice si sa Inteleagd miza pusa in joc, sd inteleagd pe
deplin motivatia, sentimentele si preocuparile partenerului;

» divergentele care raman nerezolvate -> reglate prin recurgerea la criterii obiective, precum:
normele legale, morale, criterii stiintifice unanim acceptate, recurgerea la arbitraj etc.

“Dilema negociatorului” (Raiffa, 2002) este generata de tensiunea care apare in momentele
cand negociatorul trebuie sa decida pentru o abordare cooperantd (integrativa) sau pentru una
competitiva (distributiva), cand opteaza pentru solutia favorabila tuturor partilor sau pentru un
castig/avantaj propriu (Stimec, 2011). Pentru Caire-Elias-Lakehal (2007: 54) insasi negocierea
este o “relatie de tensiune” intre vointa de a concilia imperativul ajungerii la rezultatul dorit si
necesitatea mentinerii relatiei si Increderii. De la indemnul lui Fisher si Ury pentru o negociere
rezonabild, care are ca strategie de baza cooperarea, s-a propus tot mai frecvent ca negociatorii sa
insiste impreuna/prin cooperare pe creere de valoare noud inainte de a se preocupa de distributia
valorii de aspiratie optimald sau/si a valorii de rezerva (Lempereur — Colson, 2004). Numai ca in
negociere factorul risc este prezent permanent, asa ca adoptarea arsenalului logicii competitive
poate aparea oricand intre optiunile negociatorului care urmareste tot timpul sa minimizeze riscul
si sd maximizeze rezultatul obtinut. In felul acesta, asa cum recunosc si autorii mentionati, pentru
negociator devine foarte dificil sa sustind echilibrul cooperarii. De aceea, noi sustinem abordarea
lui Fells (2012), anume ca negocierea distributiva si negocierea integrativa sa nu fie vazute ca doua
strategii separate, ci ca un subproces induntrul intregului proces de negociere care intentioneaza sa
ducd la un acord al partilor.

Observatie:

Tn general, pentru negocierile care urmaresc constructia unor parteneriate se recomandi
negocierea cooperanti. In practica, adesea intalnim situatii in care negociatorii deschid printr-0
formuld competitivd, iar apoi abordeaza colaborativ faza elabordrii optiunilor pentru solutiile
optimale. Nu de putine ori, fazele competitive si cooperante in negociere alterneaza, dar rezultatul
multumitor vine din negocierea cooperantd. Raiffa (1982) atrage atentia insd ca empatia si
atitudinea cooperanta in negocierile integrative pot fi la fel de bine de orientare utilitarista, caci pe

termen lung aceste comportamente pot fi recompensate prin avantaje calculate.
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Capitolul 2
NEGOCIEREA EUROPEANA

2.1. Ce este negocierea europeand

Uniunea Europeana este un construct institutional, juridic, politic, economic si cultural,
care s-a format in a doua jumatate a secolului al XX-lea. Declaratia Schuman (9 Mai 1950) este
un scurt ghid de prezentare al acestui construct si prezintd “O Europa vitald si organizatd”.
Declaratia a deschis calea spre negocire dorind a stabili “bazele unei comunititi mai mari din
randul persoanelor ce au fost separate de conflicte sangeroase” (Declaratia, 1082). Scopul acestor
negocieri a fost “construirea unei baze comune”. Inci de la inceput, cand a ficut referire la
negocierile europene, Schuman a sugerat formula negocierilor multilaterale (invitarea de catre
partea germand si partea franceza a unui arbitru “desemnat de comun acord”) si a elementului
caracteristic mediului international (solicitarea unei evaluari din partea ONU).

Profesorul Paul Meerts a remarcat faptul ca Uniunea Europeana de astazi este “un enorm
proces de negociere”, intr-un cadru multilareral (Paul Meerts, 2003). Acest proces de negociere a
urmat, pana in present, bazele sistemului trasat de Schuman.

Astfel, la Institutul European de Administratie Publicd din Maastricht, negocierea este
definita ca fiind “un proces in care doud sau mai multe persoane incearca sa obtina o solutie cu
privire la o chestiune de interes comun, in situatia in care partile se aflta intr-un potential dezacord
sau conflict” ( Lavedeoux, 2004). Inainte de a considera negocierea europeani ca fiind expresia
exceptionalismului, 11 vom mentiona pe Fred Charles Ikle, care in celebra sa lucrare “Cum
negociazd Natiunile”, a exprimat o opinie similard cu privire la negociere, in termini generali- “un
proces in care propunerile sunt expremate in mod clar, in vederea obtinerii unui accord, prin
intermediul unui schimb sau prin realizarea interesului comun, in situatiile in care sunt prezente
interese conflictuale” ( Ikle, 1987). Negocierile pentru constructul european, prezintd unele
caracteristici unice, desigur, intr-un cadru multilateral, si chiar daca nu putem vorbi de un stil de
negociere european, pe care cele mai prestigioase scoli de negociere 1-au atins, consideram cé o

anumita individualitate si specificitate a negocierii europene poate fi observata.
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Literatura de specialitate din domeniul negocierii europene a devenit din ce in ce mai vasta
incepand cu ultimul deceniu al secolului trecut. Cu sigurantd, sfarsitul Razboiului Rece,
provocdrile majore ale globalizarii si tendintele progresiste, din ce In ce mai vizibile ale Uniunii
Europene, de a-si obtine recunoasterea legalda in cadrul sistemului international, a starnit
numeroase dezbaterii teoretice si cazuistice in ceea ce priveste negocierea europeana. Fara nici un
dubiu, cea mai frecventd discutie academica si politica referitoate la negocierea europeana s-a
referit la tendinta internd de reformare a Uniunii Europen (institutionald si politicd), precum si
proiectul de extindere n Europa de Sud-Est si Centrala.

in 2000, Jurnalul Politicilor Publice Europene a dedicate un numar special, negocierilor
europene, autorii au avut o contributie interesantd la teoria negocierii si au propus realizarea unei
analize asupra asupra celor mai importante aspecte ale politicilor europene. Paul Meerts a mers,
prin contributiile sale, chiar mai departe, si a creat in 2014, o analiza sistematica si comparativa
asupra negocierii europene (Meets & CEDE, 2004). Ole Elgstom si Christer Jonsson au abordat
conceptul si practicile negocierii europene, dintr-o perspectiva procedurald, cea a relatiilor si a
institutiilor. (Elgstrom & Jonsson, 2005). Tn ultimii ani, s-a pus accentul pe analiza descriptivi si
pe cea procedurala, precum conferintele interguvernamentale si tratatele (Beach, 2005) sau pe
aspecte ce tin de putere si leadership In negocierile europene. (Tallberg, 2006)

Studiile publicate de Franz Schimmelfennig (2005) in domeniul integrarii europene si a
extinderii Uniunii Europene sunt foarte utile pentru evaluarea metodelor politice aplicabile la
Brussels si in statele membre. Recenta carte a Christinei J. Schneider arata rolul negocierilor
europene de aderare la politicile europene. In ultimul deceniu, al perioadei franceze de “negocieri”,
o contributie semnificativa in acest domeniu au avut-0 Lempereu&Colson, care in 2008 au publicat
o analiza istorici a negocierilor europene. In final, centrele de negocieri europene au fost
proliferate (Brussels, Viena, Maastricht, etc.) iar Institutul European de Administratic Publica a
publicat Tn 2004 “Manualul negociatorului european” (Lavedoux, 2004).

Prin raportare la ultimele dezbateri cu privire la negocierea europeana, trebuie sa subliniem
faptul ca acestea reflectd ceea ce autorii numesc o noua “erd a negocierii”. Aceastd “era a
negocierii” reprezintd o lume foarte diferitd de cea in care H. Kissinger folosea pentru prima data
aceste termen ( 1970). In noul context international, este obligatorie introducere celor trei cuvinte
care compun “Arena europeana a negocierilor”:

a) frontiere ( spatii si teritorii );
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b) interferente ( obiective diferite si autoritati diferite);
c) retele ( conexiuni, comunicatii).

Toate acestea reprezintd conform lui Michael Smith, “Noul spatiu european al negocierii”
(Smith, 2000). In consecintd, acelasi autor afirma ci negocierea europeand nu ar trebui privita
doar ca pe un proces ci si sub forma unui sistem de negociere. M. Smith afirma dintr-o astfel de
perspectiva cd negocierea europeand este internationald si puternic conservatoare. Si, pentru cd am
vorbit de negocierea europeand ca si de un proces, vom adauga faptul ca Elgstrom si Smith se
aliazd opiniei acelor autori care percep negocierea europeand ca pe o activitate continud, un
maraton politic multilateral.

Caracterul procedural este dat de faptul ca negocierea europeand este “‘un proces de
comunicare in care actorii iti transmit semne in vederea influentarii asteptarilor/ valorilor celeilalte
parti”.( Jonsson, Elgstrom & Smith, 2000). In completarea acestor caracteristici, studiul celor doi
a mai adaugat: diversitatea de contexte si oportunitdtile de negociere, diversitatea actorilor si a
preferintelor si diversitatea analizei sistemice. Dar, cel mai convingdtor mod ce vine sa sustind
ideea conform careia negocierile europene sunt un sistem, il constituie invocarea argumentului
privind interdependenta actorilor, regularitatea interactiunilor si prezenta regulilor si a institutiilor.
Astfel, aceste negocieri pe mai multe nivele (negocierile europene) sunt extrem de
institutionalizate, partile implicate au roluri diferite, negocierile formale fiind conectate cu cele

informale.

Negocierile de aderare la UE

Tema negocierii europene a ajuns in atentia publicului in ultimul deceniu si jumatate, in
principal ca urmare a procesului de extindere a Uniunii Europene in Europa Centrala si de Est.
Acest lucru se explicd prin necesitatea dezvoltdrii dar si a intenselor dezbateri academice si
stiintifice cu privire la acest subiect. S ne amintim ca la inceputul ultimului deceniu, ipoteza
conform careia, statele din aceasta zond ar adera la Uniunea Europeanad ( si NATO) era privita prin
prisma termenilor geopolitici si geostrategici( Marer, 1994). Aceastd pozitie s-a mentinut, mai ales
la nivelul statelor membre, pana la sfarsitul celei de a cincea extinderi, cand decizia privind
elaborarea de principii, strategii si programe aplicate a inceput sa prindd contur iar discutiile

privind modalitatea in care Uniunea Europeana negociaza, cu tarile candidate, a devenit clara.
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Pentru statele membre, negocierile de aderare au avut o forma semnificativ diferitd prin
raportare la alte negocieri de pe scena internationala, ale Uniunii Europene (Friis& Jarosz-Friis,
2002). Statele care doreau sa adere la Uniunea Europeand considerau perioada de negociere a
aderarii ca fiind un proces ce vizeaza consolidarea increderii intre partile aflate in negociere. S-a
format astfel o perceptie comuna cu privire la modalitatea in care fiecare candidat va fi capabil sa
faca fatd provocarilor de aderare (Inotai, 2001). Mediile politic, economic, jurnalistic, $i nu numai,
al statelor europene, au acordat o atentie deosebita continutului procesului de negociere al aderarii.
Fiecare dintre aceste medii a incercat sd explice si sd-si prezinte interesele in cadrul acestor
negocieri, astfel, atitudinea si paradigma comunicarii au evoluat pe parcursul ultimului deceniu,
ajungandu-se la un moment dat sa se creada ca procesul de extindere este activitatea predominanta
a Uniunii Europene.

In ultimul val al extinderii, multe discutii s-au purtat pe tema raportului de putere
disproportional in negocierile de aderare. Andreas Inotai a scris ca negocierile de aderare au loc
ntre ,,parti cat se poate de inegale”, acest dezechilibru fiind rezultatul mai multor factori: Uniunea
Europeana reprezintd unul dintre cele mai puternice grupuri economice din lume, mereu se
negociaza aderarea cu o singura tara in parte chiar daca in acelasi timp sunt mai multe state care
iti negociaza aderarea; pe langa faptul ca negocierile de aderare au loc la Brussels, statele candidate
sunt cele care trebuie sa vind mai intai cu pozitia proprie si abia ulterior primesc pozitia Uniunii
Europene. Alti autori au sustinut din start ideea conform céreia negocierile de aderare, desi sunt
bazate pe formula win-win, sunt caracterizate de un grad ridicat de asimetrie (Friis& Jarosz, 2002)
Lykke si Anna Friss arata ca Uniunea Europeana este un actor cu o putere de negociere foarte mare
in timp ce statul candidat este privit ca un strdin care solicita intrarea in “Club”. Statele membre
sunt 1n cunostiintd de cauza cu privire la acquis-ul — obiectul negocierilor de aderare- in comparatie
cu statele ce doresc accederea la Uniune.

Negocierea de aderare este de fapt o dubla negociere, lucru ce constituie un avantaj enorm
pentru Uniunea Europeana pentru ca aceasta poate contitui o presiune asupra statului candidat
(Presedintia are posibilitatea de a prezenta un punct de vedere comun al statelor membre, pozitie
asupra careia statul candidat poate initia anumite modificari, asumandu-si riscurile pe care aceste
modificari le implica dar si timpul pierdut).

Negocierea de aderare la Uniunea Europeana dispune de trei caracteristici fundamentale

(Bollen, 2000):
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- Este un proces de descoperire= cele doua parti implicate trebuie s se informeze reciproc
cu privire la ceea ce doresc, ceea ce intentioneaza sd faca, care le este oferta (informatiile
sunt, prin urmare, un instrument esential al negocierii);

- Este o interactiune strategica= partile urmaresc sa se influenteze reciproc, sa-si modeleze
comportamentul astfel incat sa obtind cel mai bun rezultat;

- Este un proces de schimb= fiecare parte incearca sa modeleze comportamentul celeilalte

parti oferindu-i ceva sau facand anumite concesii.

Incheiem aceasta sectiune subliniind faptul ca negociatorul sef are sarcina de a furniza date
corespunzatoare pregatirii aderdrii si sd le prezinte intr-o maniera adecvatid. Pornind de la
veridicitatea si preeminenta informatiilor, dar si de la contextul intern si extern, negociatorii sefi
conduc negocierea conform tacticilor si strategiilor stabilite. In vreme ce negociatorii Uniunii
Europene asteapta pozitia statului candidat, prin care acesta sa-si demonstreze capacitatea unei
plieri rapide cu acquis-ul, negociatorul sef al statului candidat cauta cele mai adecvate formule de

armonizare.

2.2. Institutii si proces decizional

Majoritatea studiilor UE rezumd si descriu ceea ce se intampld in interiorul si prin
intermediul institutiilor speciale ale UE, localizate in Bruxelles, Luxembourg si Strasbourg :
Comisia Europeana, Consiliul UE, Parlamentul European (PE) si Curtea Europeana de Justitie
(CEJ).

UE s-a dezvoltat din cele trei Comunitéti separate (CECO, CEE si EURATOM)), fiecare cu
propriile sale insitutii. Acestea au fuzionat oficial Tn anul 1967. Principalele elemente constau la
inceput din:

e Un executiv colectiv - Comisia Europeana;
e Un forum colectiv pentru reprezentantii guvernelor statelor membre-Consiliul (de

Ministrii);

e Un mecanism de arbitraj obligatoriu si interpretare legala-Curtea Europeana de Justitie

(CEJ);
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e O camera parlamentara-Parlamentul European (PE, initial “Adunare”), cu membrii alesi

din randul partidelor politice ale statelor membre.

Mai mult, Comitetul Economic si Social (CES) ofera un forum pentru consultarea altor
sectoare ale societatii. Mai tarziu, in anii 1990 Comitetul Regiunilor (CoR) a fost creat pentru a
permite consultarea cu autoritatile locale si regionale.

Design-ul institutional este supus revizuirilor periodice, in cele din urma cu dispute din ce
n ce mai vizibile (Wallace, Polack, Young, 2010). Importanta institutiilor UE este unul dintre cele
mai dezbatute aspecte de catre specialistii in domeniul studiilor europene (pentru detalii a se vedea
Beach, 2005). Institutiile UE au un cuvant de spus la nivelul negocierilor interguvernamentale,
atat asupra reformelor tratatelor cat si asupra extinderii Uniunii, fiind capabile sa influenteze
rezultatul negocierilor majore ale UE. In contextul supranational al cadrului Uniunii Europene,
leadership-ul institutiilor UE a fost esential in procesul de integrare, in ciuda rolului formal mai
slab pe care care l-au jucat in cadrul negocierilor interguvernamentale. Institutiile Uniunii
Europene conteaza in negocierile europene (Beach, 2005), deoarece:

e Au resurse considerabile si avantaje informationale;

e Au o reputatie in ceea ce priveste impartialitatea si expertiza;

e Au o pozitie institutionala privilegiata;

e Sunt extrem de utile in negocierile complexe din punct de vedere tehnic;

e Dezvaluie abilitati valoroase in situatiile de negociere complexa,;

e Pot oferi mediere in privinta distributiei si a intensitatii preferintelor guvernamentale;

e Pot sa prezinte strategii de leadership adecvate contextului de negociere.

COMISIA EUROPEANA
Este un secretariat si proto-executiv in cadrul sistemului institutional al UE.
Comisia:

o Isi exercita responsabilititile in mod colectiv; Comisarii contituie un “colegiu” — deciziile lor
si propunerile catre Consiliu si Parlamentul European trebuie sa fie agreate de intreg colegiul,
care voteaza (daca este necesar prin majoritate simpld) in cadrul intalnirilor sale saptamanale;

e Este prezidat de catre un Presedinte, ales in baza Tratatului de la Nisa prin vot cu majoritate

calificata in Consiliul European si supus aprobarii de catre Parlamentul European;
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Comisarii, fiecare responsabil pentru un portofoliu de politici, sunt numiti de catre guvernele
statelor membre, sustinuti de Consiliu, supusi aprobarii de catre PE, care poate chiar sa
determine retragerea unor nume;
Este organizatd in Directorate Generale (DG-uri), denumite dupa domeniile principale de
activitate politica;
Puterile sale variaza intre domenii de politica (de ex. in ceea ce priveste politica in domeniul
concurentei, opereaza numeroase reguli in mod direct, in alte domenii inifiaza propuneri de
legislatie, care trebuie mai apoi aprobate de catre guvernele statelor member etc.);
Detine puterea exclusiva de initiativa, care 1i confera oportunitatea de a stabili agenda, avand
astfel un rol antreprenorial,
Printre resursele sale se numara:

o Capacitatea de a acumula expertiza;

o Potentialul de a dezvolta retele de politici si coalitii;

o Oportunitatea de a sprijini guvernele statelor member in a-si rezolva propriile lor

impasuri de politica;

o Arenevoie de canale regulare pentru consultare si cooperare cu oficiile nationale relevante
(a fost dezvoltata o retea de comitete consultative, regulatorii §i de management pentru a
pune la dispozitie aceste canale);

o Trebuie sa competitioneze pentru influentd cu alte institutii UE si cu guvernele statelor

membre (Wallace, Pollack, Young, 2010).

CONSILIUL UNIUNIT EUROPENE
Reprezinta:

e O institutie cu functii colective;

e Un produs al guvernelor statelor membre;

e Membrii sdi sunt de regula ministri din guvernele in exercitiu ale statelor membre, nsa
participarea acestora la intalniri depinde de subiectele discutate si de maniera in care fiecare
guvern alege sa fie reprezentat (Wallace);

e Aproba legislatia europeana;

e Coordoneaza politicile economice ample ale statelor membre UE;
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e Semneaza acorduri intre UE si alte tari;

e Aproba bugetul anual al UE;

e Dezvolta politica externa comuna si cea de aparare a UE;

e Gestioneaza cooperarea in materie judiciara si politieneasca a statelor membre (v.web-site-

ul Consiliului Uniunii Europene).

Structura Consiliului UE poate fi reprezentata astfel:

Sefi de CONSILIUL UNIUNII EUROPENE
Guverne ( cel putin de 2 ori pe an)
Justitie si Consiliul ECOFIN Consiliul ~ Alte Consilii
Afaceri pentru (lunar) pentru Specializate
Interne Afaceri Agricultura A
Ministri * Generale \ (lunar) N
: si Relatii . v COREPER
Externg" &l
“““““““““““ (1gnar)

Oficiali Comitetul ~ Comitetul Comitetul Comitetul Comitetul
Articolului  politic si Articolului Economic Special Alte
36 (fost de 133 ( fost si Financiar pentru comitete de
K4) securitate 133) EFC Agricultura  nivel Tnalt
(CATS) (COPS) SCA

Structurile Consiliului (dupa Wallace, Pollack, Young, 2010, p.76)

21



Intélnirile ministrilor sunt pregatite de oficiali nationali la nivelul comitetelor si grupurilor
de lucru ale Consiliului. Cel mai important dintre acestea este Comitetul Reprezentantilor
Permanenti (COREPER), alcatuit din:

e sefii reprezentantelor permanente ale statelor membre la Bruxelles (COREPER I1);

¢ adjunctii reprezentantelor permanente ale statelor membre la Bruxelles (COREPER 1I);

Aceste doua formatiuni ale COREPER se intalnesc cel putin sdptdmanal pentru a ajunge la
un acord cu privire la itemi de pe agenda Consiliului si pentru a le identifica pe acelea care trebuie
discutate de catre ministrii.

Numeroase grupuri de lucru constituie structura de rezistentd a Consiliului si desfasoara
negocierea amanuntita a politicilor. Membrii acestora provin din Reprezentantele Permanente sau
din capitalele statelor membre. 70 % din textele Consiliului sunt agreate in cadrul grupurilor de
lucru, un alt procent de 10-15% in Coreper sau alte comitete de nivel nalt iar restul de 10-15%
sunt rezervate intanirilor ministrilor.

Ce face Consiliul in cadrul diferitelor sale configuratii?

e Negociaza propunerile detaliate de actiune ale UE, deseori in baza unui draft din partea
Comisiet;

e De multe ori poate indica Comisiei faptul cd ar saluta un draft pe un subiect anume. Asupra
celor mai multe subiecte unde Comisia este artizanul principal, Parlamentul European este
co-legislator alaturi de Consiliu;

e Un rol important il joaca Secretariatul General al Consiliului;

e Procedurile Consiliului sunt coordonate de Presedintia acestuia. Ea este una rotativa,
schimbandu-se odatd la 6 luni. Presedintia conduce intdlnirile la toate nivelurile

ministeriale si ale oficialilor.

Rolul Presedintiei Consiliului UE

e Pregateste agenda;

e Conduce intalnirile;

e la cuvantul in numele Consiliului in dialogul cu alte institutii UE si cu parteneri externi in
alte privinte decat PESC;

e Lucreaza indeaproape cu Comisia pe anumite subiecte, cum ar fi negocierile externe;
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e Colaboreaza cu presedentia PE in domeniul legislativ pentru a concilia punctele de vedere
ale Consiliului si Parlamentului asupra amendamentelor legislative.
Consiliul:
e Aloca majoritatea timpului actionand ca forum de discutie si raspuns al guvernelor statelor
membre la propunerile Comisiei;
e Aceasta implicd o negociere continud, pentru a se ajunge la un consens;
e Regulile formale de luare a deciziei variaza in conformitate cu domeniul de politica
(Wallace, Pollack, Young,2010):
v Unanimitate;
v Vot cu majoritate calificat;
v Majoritate simpla
e Atunci cand voturile privesc subiecte sensibile — cum ar fi securitatea si afacerile externe
sau taxarea — deciziile Consiliului trebuie sd fie unanime, ceea ce Inseamna cd o singura
tara se poate opune unei decizii (v. website-ul Consiliului UE: www.consilium.europa.eu/).
In anumite domenii de politica, Consiliul este decidentul de ultima instanta:
e Agricultura;
e Noua politica JAI si PESC
Care este stilul adoptat de Consiliu — negociere sau deliberare?
e In anumite domenii de politici existi dezacorduri puternice si o negociere strategica dura
( in mod particular cdnd noi regimuri sunt aduse 1n discutie);
e 1In alte domenii de politici, pe masuri ce elaborarea de politici devine rutini sau cand

problemele sunt mai tehnice, se evidentiza un stil mai deliberativ (Wallace, Pollack,

Young,2010).

CONSILIUL EUROPEAN
e A devenit o institutie europeand oficiald odatd cu intrarea in vigoare a Tratatului de la
Lisabona la 1 decembrie 2009;
e Este format din sefi de stat sau de guvern din statele membre, presedintele Consiliului
European si presedintele Comisiei.inaltul Reprezentant al Uniunii pentru Afaceri Externe

si Politica de Securitate ia parte la intrunirile CE;
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Defineste directia politica generala si prioritatile Uniunii Europene;

Presedintele sau este ales cu majoritate calificatd. Mandatul acestuia este de 2 ani si
jumatate, reinnobil o singura data  (v. website-ul  Consiliului  UE:
www.consilium.europa.eu/);

Initial, intalnirile aveau loc semestrial in tara care detinea presedintia, dar conform noilor
prevederi ale Tratatului de la Nisa sesiunile se desfasoara la Bruxelles incepand cu
extinderea din 2004;

Delegatiile nationale sunt limitate la: presedinte sau prim-ministru, ministru de externe,
ministru de finante (uneori); au loc intalniri paralele ale reprezentantilor altor ministere si
ale oficialilor, 1n functie de cerintele momentului;

Ramane sa solutioneze disputele majore periodice cu privire la veniturile si cheltuielile UE;
A devenit forumul principal in determinarea reformelor tratatelor in etapele de incheiere
ale Conferintelor Interguvernamentale (IGCs);

Poate fi vazut ca "un pilon principal in dezvoltarea de politici";

Nivelul activitatii sale s-a extins, reflectind o preocupare sporitd a politicienilor statelor
membre de a prelua controlul directiei inspre care se indreaptd UE;

Exercitd leadership politic explicit in procesele Uniunii Europene (Wallace, Pollack,
Young,2010);

Deciziile Consiliului European sunt luate prin consens; in unele cazuri acesta adopta
deciziile in unanimitate sau cu majoritate calificata, dupa cum prevede tratatul (v. website-

ul Consiliului UE: www.consilium.europa.eu/).

PARLAMENTUL EUROPEAN
Structura Parlamentului European include:
Presedintele;
Membrii ai Parlamentului European (MEPS);
Grupuri politice;
Comitete parlamentare;
Biroul de Informare,

Conferinta presedintilor;
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e Delegatii.

Locatiile Parlamentului European sunt la:
e Strasbourg — pentru cele 12 sesiuni parlamentare incluzand sesiunea pentru buget;
e Bruxelles — pentru sesiunile extraordinare si comitetele parlamentare;

e Luxembourg — pentru Secretariatul General si serviciile acestuia

Competentele Parlamentului European sunt:

e Legislative ( procedura de consultare, procedura de concentrare, procedura de cooperare,
procedura de codecizie, procedura de aprobare/respingere);

e Bugetare (decide impreuna cu Consiliul UE);

e De control ( supravegheaza activitatile Uniunii Europene).

e Este un partener legislativ important al Consiliului;

e A avut un impact real in stabilirea mai detaliata a regulilor;

e Rolul politic sporit al PE poate sa ii faciliteze acestuia si mai mult in viitor influentarea

procesului politicilor ca intreg. (Wallace, Pollack, Young, 2012);

CONSULTARE Propunerile Comisiei catre Consiliu sunt Thaintate Parlamentului European
pentru o opinie. Acesta poate sugera modificari, amanari naintdnd o
rezolutie pentru a-si formaliza opinia sau poate trimite documentul Tnapoi

catre comitetele relevante.

COOPERARE Propunerile Comisiei sunt inaintate Consiliului pentru "o pozitie comuna"si
Parlamentului European pentru prima lectura, in cadrul careia poate
propune amendamente. PE poate, in cadrul celei de a doua lecturi sa
urmareasca amendarea pozitiei comune a Consiliului sau poate sd o respinga
cu majoritate calificatd. Consiliul poate sa nu tina seama de respingerea PE
doar dacd intruneste unanimitate. Altminteri, PE s1 Consiliul incearcad sa

negocieze un acord n cadrul procedurii de conciliere.
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CO-DECIZIE

PROCEDURA
LEGISLATIVA
ORDINARA

APROBARE

BUGET

INSTALAREA
COMISARILOR

LIMITAREA
COMISIEI

Reprezinta o procedura legislativa bicamerala in care Consiliul si PE adopta
legislatie de comun acord.Consiliul si PE pot deopotrivda sd aprobe o
propunere la prima lectura.Daca nu sunt de acord la cea de a doua lectura,
PE poate respinge propunerea (cu majoritate absolutd), si aceasta cade. Sau
PE poate amenda pozitia comuna a Consiliului cu majoritate absoluta,caz in
care concilierea are loc intre Consiliu (de obicei COREPER 1) si PE.
Rezultatul concilierii poate fi aprobat la a treia lectura atat de Consiliu (cu
majoritate calificatd) si PE ( majoritate de voturi acordate). Propunerile cad

daca nu se ajunge la un acord.

In anumite situatii PE trebuie, printr-un singur vot, sa isi dea aprobarea cu
majoritate absolutd a membrilor sdi. Se aplicd la: anumite acorduri
internationale, tratatele de extindere si acorduri cadru privind fondurile

structurale.

PE poate Incerca sd modifice "cheltuielile obligatorii" sau sa le amendeze
pe "cele neobilgatorii". El trebuie sa aprobe bugetul ca intreg si descarcarea

de gestiune pentru cheltuielile efectuate Tn anul anterior.

Odata cu Tratatul de la Amsterdam, PE are dreptul de a aproba numirea
Presedintelui Comisiei.Desfasoara audieri individuale cu comisarii numiti

si Tnainteaza un vot spre aprobare de catre intreg colegiul.

PE poate limita colegiul comisarilor cu o majoritate de 2/3 a membrilor sai.

Tabel 2.2 Prerogativele Parlamentului European ( dupa Wallace, Pollack, Young, 2010, p.83)

CURTEA EUROPEANA DE JUSTITIE

e Este localizata in Luxembourg;

e Este formatd din 27 de judecatori si 8 avocati generali, care oferd opinii preliminare asupra

cazurilor;
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Fiind o curte suprema poate sa ofere un cadru complex de jurisprudenta si solutionare a
litigiilor, atat n cazuri provenite de la curtile nationale cat si in cele inaintate direct;
Indvizii, companiile sau organizatiile pot de asemenea sd inainteze cazuri Curtii daca
considerd ca drepturile lor au fost incalcate de cétre una din institutiile Uniunii Europene (
website-ul CEJ: www.curia.europa.eu/);

AUE ( Actul Unic European) a infiintat in anul 1986 o a doua curte, Curtea de Prima
Instanta ( CPI), Curtea Generald conform Tratatului de la Lisabona, alcatuita astazi din 27
de judecitori, spre a oferi sprijin in gestionarea numeroaselor cazuri in anumite domenii
specifice (de ex.: politica in domeniul concurentei) (Wallace, Pollack, Young,2010);
Interpreteaza legislatia UE pentru a asigura aplicarea uniforma a acesteia in toate statele
UE;

Aplaneaza dispute legale intre guvernele statelor membre si institutiile UE (v. Anexa nr.1);

Cele mai comune cinci tipuri de cazuri sunt:
Solicitarea unei hotarari preliminare — atunci cand curtile nationale solicita CEJ(Curtea
Europeana de Justitie) sa interpreteze un anumit punct al legislatiei europene;

1) Actiuni in constatarea neindeplinirii obligatiilor - Tnaintate impotriva guvernelor
statelor membre UE pentru neaplicarea legislatiei europene;

2) Actiuni in anulare — impotriva legisaltiei europene considerata ca incdlcand
tratatele UE sau drepturile UE;

3) Actiuni in constatarea abtinerii de a actiona — impotriva institutiilor UE in cazul
in care acestea esueaza sa ia deciziile care le revin,

4) Actiuni directe (actiuni in despigubire) - Tnaintate de indivizii, companii sau
organizatii 1mpotriva deciziilor sau actiunilor UE (website-ul CEJ:
www.curia.europa.eu/);

Principiile importante ale Dreptului European:

Suprematia dreptului european fata de dreptul statelor membre;

Efectul direct al dreptului european in ordinea legald nationala;

Doctrina proportionalitatii si a nondiscrimindrii pe baza nationalititii, in randul

reprezentantilor statelor membre UE.

Vigoarea Sistemului Legal European:
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e Este una dintre trasaturile distinctive ale UE;

e A contribuit la intarirea puterii si imbogatirea procesului european. (Wallace, Pollack, Young,
2010).

Procesul decizional european

Ceea ce face Uniunea Europeana ,,novatoare, interesanta si valoroasa” pentru studiu este
“combinatia ei unica de reguli nationale si supranationale” (Begg, 1996).

O decizie nu este totuna cu o politica: actiunea (sau inactiunea) din partea autoritatilor
publice se confrunta cu alegeri intre cursurile alternative de actiune politicd. Atunci cand se face o
anumita alegere, rezultatul ia forma unei decizii. Toate politicile sunt produsul deciziilor cu privire
la ce sa se facd, cum sa se facd si cum sa se decida ceea ce sd se facd. Deciziile reprezintd
fundamentele pe care se construiesc politicile.

Uniunea Europeana este “un sistem unic de guvernanta multi-level”. Termenul guvernanta
este rareori clar definit. Ar putea fi definit ca ,,impunerea de directii generale sau control asupra
alocarii resurselor considerate valoroase”. Pe scurt, ea reprezintd un mix de factori: leadership
politic, relatiile dintre stat si societate, competitie institutionald, politica electorald, etc. (Nugent,

Paterson, Wright, 1999).

NIVEL TIPUL DE ACTORI DOMINANTI EXEMPLU
DECIZIE
Supra-sistemic Generatoare de Consiliul European, Sustinerea cartii albe
istoric guvernele in cadrul privind piata interna
Conferintelor

interguvernamentale,

Curtea Europeana de

Justitie
Sistemic De stabilire a Consiliul, COREPER, Acordul asupra
politicilor Parlamentul European directivelor in vederea
(prin procedura de co- credrii unei piete
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decizie/procedura interne pentru

legislativa ordinara) motociclete
Sub-sistemic De revizuire, Comisia, grupurile de Propunerea ca toate
modelare a lucru ale Consiliului, motocicletele
politicilor comitetele parlamentare | licentiate in UE sa

tind cont de limitele

de putere prevazute

Tabelul nr. 3.2.: Procesul decizional al UE privid masurile anti-dumping (dupa Wallace, Pollack,
Young, 2010, p. 395).

Alegadnd ceea ce sa (nu) se faca

Procesul decizional este corelat cu contextele interne identificate prin proceduri extrem de
institutionalizate, incluzand votul, pe cand acelasi proces la nivelul relatiilor internationale are loc
de obicei prin consens :

e Aceste diferente sunt benefice in explicarea procesului decizional al UE;

e Ele sunt corelate cu variatia procesului decizional la nivelul domeniilor de politicd : de la
unanimitate intre statele membre (in ceea ce priveste politica externa si de securitate) la
decizii luate cu majoritate calificata de voturi, legate de PE vizavi de o propunere venind
din partea Comisiei Europene (cu multe combinatii posibile);

e Anumite aspecte ale procesului decizional european dezvaluie trasaturi similare politicilor
executive si legislative de la nivel national, iar altele sunt similare negocierilor
internationale (Wallace, Pollack, Young, 2010).

Urmand modelele Allison de luare a deciziilor, se evidentiaza trei modele concurente:
e Interguvernamentalismul (statele membre controleaza procesul decizional);
e Politica de presiune (deciziile sunt determinate de ,nivelul de baza, popular,
grupurile de interese si presiunea parlamentara”);
e _Retelele elitiste”.

Analiza procesului decizional al UE:
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Isi are originile in primul rind in “noul institutionalism”: institutionalism istoric,
institutionalismul alegerii rationale si institutionalismul sociologic (Hall, Taylor, 1996,
Aspinwall, Schneider, 1999, Peters, 1999, Pollack, 2004).

Variantele istorica si a alegerii rationale tind sa fie aplicate tot mai frevent studiilor asupra
procesului de elaborare a politicilor.

Institutionalismul sociologic si cel rational sunt aplicate analizelor procesului decizional la
nivelul Consiliului de Ministrii.

Cele trei politici principale sunt:

(a) executive;

(b) legislative;

(c) judiciara.

Politica executiva: Delegarea procesului decizional

Este adesea sociatd cu furnizarea de leadership politic si cu supravegherea implementarii
legislatiei;

Literatura in domeniul politicilor comparate si a relatiilor internationale ia in discutie
decizia delegarii responsabilitatilor;

Concentrarea este asupra delegarii responsabilitdtii procesului decizional catre organismele
executive;

Beneficiile acestei delegari sunt considerate a fi puternice In anumite circumstante, o
nevoie semnificativa pentru expertiza relevanta politic datorata complexitatii tehnice sau
stiintifice ale unui domeniu de politica (Wallace, Pollack, Young, 2010);

Agentiile specializate ale UE (de ex. Agentia Europeand a Medicamentului) au primit drept
sarcina funizarea de expertiza Comisiei, care ia deciziile la nivel formal (Eberlein, Grande,
2005);

Delegarea luarii deciziei este mai probabil sa se produca atunci cand Tndoieli cu privire la
devotamentul politicienilor fatd de o politica ar putea submina eficienta acesteia,
Problema angajamentelor lipsite de credibilitate este mai pronuntatd atunci cand exista un

conflict Tntre costuri pe termen scurt si beneficii de durata (precum politica monetara);
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e Luarea deciziilor poate de asemenea sa fie delegatd tocmai pentru a le fi mai greu
succesorilor sa dea peste cap politica in cauza,

e Institutionalistii sociologici sunt de parere ca delegarea apare deoarece este perceputa ca
un design institutional legitim si potrivit. Astfel, design-urile institutionale sunt copiate
prin procesele de emulatie si difuzie;

e Atunci cand procesul decizional este delegat, prevaleaza perspectivele diferite asupra
caracteristicilor birocratice ale procesului;

e Una dintre perspective accentueaza importanta expeetizei tehnice si a mandatelor legale si
identifica drept valorosi decidentii izolati de presiunile politice, astfel incat deciziile sa
poata fi luate in numele binelui colectiv si nu in beneficiul celor puternici;

e A doua perspectiva provine din analiza politicii externe a Statelor Unite, care dezvaluie
politici birocratice cum ar fi negocierea intre diferitele sectiuni ale executivului, cu
preferinte diferite. In acest sens, deciziile reflecti compromis si consens intre participanti.
O mare parte a literaturii privind intergrarea europeana a tratat Comisia ca si cum ar fi un
actor unitar concentrat pe influenta relativa pe care o are asupra statelor member;

¢ O implicatie importanta a abordarii agendei principale este aceea ca agentul birocratic nu
este in totalitate liber sd ia deciziile, ci este constrans de preferintele actorilor principali.
Orice analiza a procesului decizional la nivelul Comisiei trebuie sd aibd in vedere carei
autoritati anume i-a fost delegat acesta si cum anume preferintele sale se coreleaza cu cele

ale statelor membre vizavi de problema in cauza (Wallace, Pollack, Young, 2010).

Politica legislativa sau negocieri internationale?

e Politica legislativa a UE, in special cea din cadrul PE, este mult mai asemdnatoare celei a
SUA decat celei specifice multora dintre statele membre UE (Hix, 2005, McElroy, 2007);
e In ciuda rolului sau legislativ, Consiliul opereazi de multe ori asemeni unui cadru de

negociere internationala.

Politica legislativa in Parlamentul European
e Teoria coalitiel minim Invingdtoare este de obicei aplicatd procesului decizional european.

O astfel de coalitie, implicand un numdr minim de voturi necesrae pentru a asigura victoria,
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inseamnd cd sunt mai putine interese de acomodat si le confera membrilor coalitiei, in
particular celor avand un rol decisiv in crearea unei majoritati invingatoare, o influenta sporita
asupra politicii;

e PE a avut o tendintda de a forma coalitiide vot supradimensionate, aparent in scopul

crestgerii influentei sale relative asupra Consiliului;

e PE reprezintd o legislatura supranationald, in care conexiunile elctoral sunt vizibil reduse,
acordandu-se o mare atentie aspectelor care motiveaza comportamentul la vot al
parlamentarilor (McElroy, 2007);

e Cel mai bun predictor al comportamentului membrilor PE nu este nationalitatea, ci

apartenenta la grupul politic (Kreppel, 2001).

Procesul decizional la nivelul Consiliului

Se observa o intensa dezabatere legata de cum anume ia deciziile Consiliul:

e Teoriile privind formarea de coalitii au fost de asemenea aplicate la scara larga Consiliului
de Ministrii, cel putin In cazul majoritatii calificate de voturi,

e Unii specialisti au elaborat modele formale de vot in cadrul Consiliului pentru a stabili
puterea relativa de negociere a diferitelor state membre (Bueno de Mesquita, Stockman,
1994, Hosli, 1994, Felsenthal, Machover, 1997);

e Preferintele relative ale guvernelor statelor membre sunt relevante;

e Guvernele cu preferinte apropiate de centrul spectrului de preferinte pe un subiect anume
sunt mult mai probabile sa se regdseascd intr-o majoritate castigatoare independent de
greutatea formala a votului lor, pe cind alte guverne pot fi in afara unor astfel de preferinte
si, prin urmare, mai probabile sa fie izolate in procesul decizional European;

e Statele membre care detin presedintia au o influenta extra, prin intermediul capacitatii de
a modela agenda si prin exploatarea informatiilor in plus pe care le au cu privire la pozitia
celorlalte state membre atunci cand decizia finala este luata (Schals et al., 2007, Thompson,
R, 2008);

e Doar o micd parte a deciziilor legislative sunt luate de catre ministrii la nivelul Consiliului,

cele mai multe prin consens intre oficiali;
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Chiar si in cazul majoritatii calificate, Consiliul tinde sa urmareaca ajungerea la un consens
ori de cdte ori este posibil, astfel incat modelele de procedurd, precum coalitia minim
castigatoare par sd ofere o intelegere precara a practicilor de zi cu zi din Consiliu chiar si
in acele politici in cazul carora se voteaza (Hayes-Renshaw, Wallace, 2006).

Modelele de negociere:

Functioneaza mai bine la prezicerea deciziilor (Schneider et al., 2006);

Politica este agreata printr-un proces de identificare a rezultatului care nu va inrautati si
mai mult situatia sau prin folosirea corelarilor intre probeleme, inductii sau amenintari
(Putnam, 1988) ; rezultatele negocierii, fie intre statele membre, intre parteneri de coalitie
fie n relatiile industriale se asteapta s refslecte puterea relativa a actorilor, care, in schimb,
este modelata de BATNA acestora;

O varianta particulard a analizei negocierii este cea a lui Fritz Scharpf (1998), “capcana
deciziei comune”, unde nu exista nicio solutie pe care toti actorii cu drept de veto sa o
prefere in locul status-quo-lui;

In negocierile internationale=contexte profund institutionalizate, dintre care UE este un
prim exemplu, cooperarea este facilitatd deoarece participantii sunt constienti de faptul ca
vor interactiona in mod repetat in viitor pe masura ce experienta lor de cooperare se
acumuleaza (Peters, 1997). Acest lucru poate genera “reciprocitatea difuza”, unde
guvernele consimt pe termen scurt 1n asteptarea unui raspuns favorabil pentru ceva care le
priveste la un anumit moment dat in viitor (Keohane, 1986);

Capacitatea de a acomoda reciprocitatea difuza poate fi unul dintre motivele principale
pentru care modelele de negociere functioneazd mai bine la prezicerea procesului de
elaborare a politicilor in Uniunea Europeana decat modelele procedurale, care nu tin cont
de reiterdri (Schneider et al., 2006).

Dinamica puterii inter-institutionale
Sunt putine domenii de politica (politica externa si de securitate, justitie si afaceri interne)
n care Consiliul este in mod esential unicul decident (in majoritatea domeniilor de politica
a UE, Comisia si Parlamentul European au rolul de decident);
Influenta PE in procesul de luare a deciziilor este mult mai mare in cadrul procedurii de

co-decizie aldturi de Consiliu (Schneider et al., 2006);
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Se considera ca influenta Comisiei a fost diminuata pe masura ce Parlamentul si-a sporit
propriile puteri (Thompson, Hosli, 2006);

Puterile formale ale institutiilor UE si regulile de decizie in cadrul Consiliului conteaza
deoarece pe masura ce sunt tot mai multi actori care pot bloca o anumitd decizie (jucatori
cu drept de veto), este tot mai dificil sa se ajunga la un accord;

In cazul unui acord, acesta trebuie acceptat de citre toti cei cu drept de veto, ceea ce
inseamnd ca trebuie sd fie acomodate preocupdrile actorului care este cel mai putin

entuziasmat in legatura cu schimbarea.

La nivelul UE sunt multi actori cu putere de veto:

Comisia poate alege sa nu avanseze o propunere;

Prin procedura de co-decizie PE sau Consiliul poate bloca legislatia;

Fiecare stat este un jucdtor cu drept de veto, dupa principiul unanimitatii;

Prin intermediul votului cu majoritate calificatd, o minoritate de state poate bloca o decizie;
Nevoia acomodarii atator actori cu drept de veto in vederea adoptarii unei politici 1-a
determinat pe Simon Hix (2008) sa caracterizeze Uniunea Europeana drept un sistem de
guvernare hiperconsensual.”

Intr-un proces extrem de consensual, asigurarea acordului solicitd o coalitie puternica in

randul decidentilor cheie. Aceasta presupune o coalitie Intre doud niveluri de guvernare:

intre institutile UE;

Tn interiorul statelor membre.

Sa construiesti astfel de coalitii este dificil si solicitant (Wallace, Pollack, Young, 2010).

Politica judiciara
In Uniunea Europeani, procesul politic intern de implementare este monitorizat de citre
Comisie, sprijinit si incitat de actorii societali si guvernele statelor membre si poate fi
subiectul adjudecarii Tnaintea curtilor nationale si europene (Tallberg, 2003);
Ordinea legald europeana este mult mai puternic dezvoltata comparativ cu cea pe care o

regasim in mod obisnuit la nivelul statelor;
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e Dincolo de chestuiea centrismului integrationist al independentei Curtii Europene de
Justitie, existd un numar de aspecte de politicd judiciard mult mai comune politicii
comparate decat relatiilor internationale (Conant, 2007);

e O preocupare este aceea ca actorii sunt mai capabili sa profite de oportunitatea provocarii
politicilor nationale prin intermediul dreptului unional;

e Implicarea directd a reglementarilor Curtii tinde sa fie limitata, solicitind guvernelor
statelor membre sa acomodeze numai cerintele specifice ale judecatii (cu toate ca guvernul
poate extinde implicatiile si asupra altor circumstante similare);

e Implicatiile judecatilor Curtii pot fi dezvoltate si exploatate de antreprenorii politici, dupa
cum Comisia Europeanad a actionat in dezvoltarea conceptului de recunoastere reciproca in
baza deciziei Curtii Europene de Justitie in speta Cassis de Dijon (Alter si Meunier,

Aitsahalia, 1994).

Implementarea deciziilor

Odata ce o decizie a fost luata, de reguld sunt necesari pasii urmatori pentru ca aceasta sa
intre n vigoare. Exista o dificultate in ajungerea la acorduri in cadrul Uniunii Europene si asta
face ca implementarea sa fie importanta, deoarece deciziile contin deseori compromisuri si “Un
limbaj vag” (Wallace, Pollack, Young, 2010). Multe dintre deciziile UE (sub forma directivelor)
trebuie Incorporate/transpuse in legislatia nationald Tnainte ca ele sa fie transpuse in practicd de
catre birocratiile nationale. Astfel, identificim o componentd importantd a procesului decizional
n faza de implementare a procesului de elaborare a politicilor.

Analiza implementarii in contextul Uniunii Europene :

e Se ocupa de politicile interne ale UE, care apar in cadrul unei ierarhii legale;

e Politici interne distincte au ca tinta comportamentul diferitelor tipuri de actori in diferite
moduri;

e Pentru anumite politici (nationale sau europene) a lua decizia si a o implementa reprezinta
esentialmemente acelasi lucru: nu este necesar sa se urmeze alti pasi dincolo de luarea

deciziilor la nivelul Uniunii Europene;
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e Atat in literatura care trateazd implementarea de la nivelul UE cat si cea care se ocupa de
conformitatea la nivelul relatiilor internationale se acordd o atentie sporitd impactului
politicii interne asupra necesitdtii si a modalitatii de transpunere a obligatiilor
internationale 1n schimbarea politicilor (Young, 2009);

e Daca si cum anume are loc implimentarea (conformarea) depinde de preferintele actorilor
societali cheie si ale guvernelor vizavi de noua obligatie relativa in raport cu staus-quo-ul
si de posibilitatea ca oricare dintre cei ce se opun implementarii sa fie “jucatori cu drept de
veto”.

Trei implicatii cruciale deriva din analiza implementarii de politici in cadrul UE :
1. Impactul deciziilor UE, in termeni de costuri si provocari politice si economice asociate, variaza
n randul statelor membre (Borzel, Risse, 2007);
2. Statele membre adopta politici nationale diferite in vederea implmentarii politicilor “comune”
ale UE;
3. Statele membre nu se conformeaza intotdeauna cu legislatia europeana (Wallace, Pollack,

Young, 2010).

2.3. Negociind cu Uniunea Europeand

e Uniunea Europeana a fost descrisa ca fiind un “ordin de negocieri” (Smith, 1996), “o
institutie permanenta de negocieri” (Bal, 1995) si un “maraton de negocieri” (Kohler-Koch,
1996);

e Procesul de politica al UE este dependent de negocieri, el fiind un mod de a ajunge la
acorduri si implementare al politicilor commune;

e Guvernarea UE consta Tn negocieri si compromis intre statele membre si institutiile
Europene. “Este posibil sa definim aproape tot ce se intampla in UE ca fiind o “negociere”
(Elgstrom, Smith, 2000);

e Procesul de integrare europeana este un produs al negocierilor. Negocierea europeana —
fiind un proces, sistem, ordin — se ocupa de interdependenta si existenta intereselor comune
si divergente. Uniunea Europeand, fiind o comunitate, are modelul ei de negociere —

Negocierea Europeana — care dezvolta cultura de consens (Lembereur&Colson, 2008).
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e Procesul de negociere europeana: “un proces de comunicare, unde actorii iti trimit semnale

pentru a influenta expectatiile si/sau valorile celuilalt membru” (Elgstrom, Smith, 2000).

Preferences of Member States

Preferences of the Commission

Figno. 5.1.: A micro-model of the EU negotiation process (after Conceicao-Heldt, 2002, p. 19)
o NEGOTIATION PROCESS - Procesul de negociere

o Preferences of Member States — Preferintele Statelor Membre

o lterated bargaining — Negociere reiterata

o Preferences of the Commission — Preferintele Comisiei

o Decision Rules — Reguli decizionale

o Sistemul de negocieri europene:

1. Este institutionalizat;

2. Este conectat in mod permanent si continuu;

3. Interdependenta actorilor, regularitatea interactiunilor, regulilor si a procedeelor;

4. Negocierile formale sunt legate de negocieri informale;

5. Legaturile intre nivelurile interne, sectoare, si negocieri externe.

Ordinul de negocieri europene:

6. Probleme modelate de distributia capacitatilor;

7. Problemele care apar din structura institutionala;

8. Rolul important al “ideilor dominante” in forma consensului de elita;

9. Jocul extern de negocieri UE are loc in paralel cu jocul domestic;

10. Exista doua negocieri interguvernamentale principale in UE: revizuirea tratatelor si
negocieri de extindere — Conferintele Interguvernamentale (IGCs) au fost efectuate
pe patru nivele diferite:

1. Sefii de stat si guvern;
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Ministrii de externe;
Ambasadori;
Reuniuni tehnice, insa negocierile oficiale au avut loc doar la nivelul sefilor

de stat si al ministrilor de externe (Beach, 2005).

11. Negocierile europene “nu sunt un exercitiu Cu 0 singura Tncercare”, Ci un joc

repetat, unde interactiunea intre actori va continua in viitor si este influentata de

alegerile din trecut” (da Canceiacao-Heldt, 2002);

12. Paul Meerts a descris 8 caracteristici principale care disting negocierile europene

de alte negocieri internationale (Meerts and Ced, 2004):

1.
2.

Interventia proceselor de negocieri nationale si internationale;

Majoritatea problemelor discutate in cadrul negocierilor europene sunt
intrebari interne, nu externe;

Complexitatea negocierilor europene interne absoarbe atentia statelor
membre;

Procesul european de negocieri: intre statele member si cu lumea de afara,
Continuitatea procesului de negocieri europene;

Negocierea europeana cu multi actori si multe probleme sufera de lipsa de
transparenta;

Procesul european de negocieri creeaza o retea integratea de negocieri;
Procesul european de negocieri se bazeaza pe ceva mai mult decét o

comunitate de interese; “‘ea se bazeazd pe o comunitate de valori”.

e In timpul negocierilor europene, partile interesate isi schimba pozitia initiala in pozitia pe

care o sustin n stagiul final; schimbarea de pozitie apare frecvent, datorita compromisului

si schimbarii: “Solutia de compromis se apropie de un rezultat care Tn mod optim ia in

considerare interesele diferite ale tuturor actorilor implicati” si “schimbarea implica

modificarea pozitiei initiale a unui actor, in considerarea unei probleme in directia celuilalt

actor, in schimb, din partea celuilalt actor, este assteptat sa faca la fel, prin considerarea

altei probleme”(Arregui et al, 2004);

e Moravchik si Vachudova (2003) subliniaza aspectul de “interdependenta asimetrica” a

-

negocierilor din UE, si faptul ca “anumite concesiuni interstatale si compromisuri tind sa

reflecte prioritatile statelor membre “de baza” ale UE”;
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e Fostul ministru francez de Afaceri Europene, Jean-Pierre Jouyet argumenteaza in favoarea

unei convergente dinamice a intereselor nationale si a intereselor europene, pentru ca, in

viziunea lui, asta este prima regula a negocierilor europene (Lempereur&Colson, 2008).

e Dupa Alain Lempereur, caracteristicile unei negocieri europene de succes sunt urmatoarele
(Lempereur&Colson, 2008):

1.

2
3
4.
5
6
7

8.
9.

Comunicarea unei viziuni strategice clare;

Pregatirea unei agende;

Excelenta in comunicare de masa si dincolo de ea;

Elaborarea unui mandat efectiv si descoperirea mandatului celeilalte parti;
Mentinerea relatiei de Tncredere intre negociatori;

Indiferenta fata de dimeniunea culturala;

Utilizarea strategiei de lucru in cercuri concentrice, ca si in cazul negocierilor
multilaterale;

Se bazeaza pe motivatia fundamentala a partilor;

Cauta solutia optima pentru toti;

10. Foloseste toate criteriile valoroase pentru justificare;

11. lain considerare solutii in afara mesei.

e Acelasi autor recomanda niste “ingrediente” pentru un negociator european de succes

(Lempereur&Colson, 2008):

Unicitatea fiecarei situatii;

Competente relationale;

Cautarea unor rezultate comune;
Cunoasterea dosarului;

Un bun sistem de informatii economice;
Obiective cheie si obiective secundare;

O strategie de baza.

e Fostul ministru al Afacerilor Externe din Regatul Olandei, Dr. Bernard Rudolf Bot

sugereaza zece porunci pentru negociatorul european (Meerts and Cede, 2004):

1.

“Pastrati increderea celor pe care le reprezentati;

2. Asigurati-va ca respectati pozitia altor parti;

3. Cunoasterea in detaliu a dosarului;
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Mentinerea retelelor eficiente;

Cultivati un simt pentru balanta puterii politice;

4
5
6. Apararea impotriva oponentului;
7. Tnvata sa joci un rol;

8. Construieste-ti vitalitatea;

9. Sa faci concesii in timp pentru a obtine un quid pro quo;

10. Fii tu Tnsuti si tine-te de propriul stil de negociere.”

2.4. Strategia de negociere

Cum lumea devine din ce Tn ce mai complexa, integrata si interdependenta, procesele de
negocieri devin din ce in ce mai esentiale (Spangle and Isenhart, 2003).
Strategiile si tacticile pot face parte din negocieri in mai multe moduri => doua din acestea
sunt extrem de importante:
1. Natura asocierii partii de negociere Tn relatie cu alte parti implicate (o relatie pe termen
lung);
2. Diferentele dintre obiectivele partilor de negociere Tn efectuarea negocierii, precum si

metodele specifice folosite in timpul negocierilor.

O negociere care face parte dintr-o relatie pe termen lung este una foarte diferita. Tn cazul
n care una dintre parti nu este in pozitia puterii absolute, pe termen lung situatia de ‘win-win’ este
o “oportunitate de aur” (Clegg, 2000).

O sarcina strategica majora in negocieri este aceea de a fi bine pregatit si de a avea miscare
(fara miscare nu exista negociere). Flexibilitatea este esentiala pentru negocieri, asta inseamna
cunoasterea miscarilor sigure si a celor nesigure.

Planficarea necesita multa munca, si planurile au rolul de a sprijini procesul de negociere,
dar un plan nu inseamna constrangeri pentru un negociator.

Tn cazul in care o negociere se realizeazi doar o singura dati, ea se poate intersecta cu mai
multe variabile ce vor dori sa schimbe imaginea de ansamblu a negocierii sau se poate transforma

dintr-o singura intelegere intr-o intelegere strategica.

40



Un negociator trebuie sa cunoasca foarte bine partea lui, dar in acelasi timp trebuie sa
cunoasca si partile interesate de cealalta parte. Stabilirea obiectivelor este esentiala din punct de
vedere strategic. Un negociator trebuie sa inteleaga ca in negocieri nu este totul numai alb si negru
(Clegg, 2000).

Timpul este un factor strategic foarte important. Poate fi benefic din punct de vedere
emotional (o buna negociere necesita atat logica, cat si intuitie).

Bazerman si Neale (1993) indica faptul ca o strategia nu poate fi perfecta pentru orice
situatie, si eficienta strategiilor “variaza in functie de nivelul de incredere dintre parti”. In general
strategiile de negocieri sunt cu privire la modul in care se colecteaza si se evalueaza informatii,
cum sa faca fata diferitelor perceptii din partea celorlalte parti (inclusiv opinia publicd), modul de
utilizare a perceptiilor, si “cum sa depaseasca compromisurile simple pentru a crea acorduri cu
adevarat integratoare”.

Puterea este 0 componenta esentiala a negocierilor internationale (puterea fiind un fenomen
relational, sau un schimb de influentd). Potrivit lui Spangle si Isenhart (2003), “exista o putere n
construirea relatiilor, vorbind in mod constructiv despre optiuni, demonstrand intelegere, si
lucrand Tmpreuna pentru a ajunge la obiective reciproce avantajoase.” Puterea de negociere (real
sau imaginar) provine din mai multe surse:

1. Politice
Structurale
Resurse
Procedurale
Informationale
Legale
Etice

© N o o~ D

Personale.

Programul de Negocieri Europene al Institutului European de Administratic Publica

(Lavadoux et al.,2004) subliniaza urmatoarele aspecte legate de strategia de negociere si tactici:
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COMPETITIVE | COLLABORATIVE
Win/Lose ' Win/Win
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OUTCOME COMPROMISE

Lose/Win

|
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AVOIDING | ACCOM ODATING

Lose/Lose I

|

|

Y

RELATIONSHIP

Fig.no.7.1.: Negotiation strategies (Source: A. Guggenbuhl, E Lavadoux, PGoldsmith, European Institute
of Public Admmistration, Programme on European Negotiations, 2004).

¢ OUTCOME - Rezultat

e RELATIONSHIP — Relatie

e COMPETITIVE — Competitiv

e COLLABORATIVE — Cooperant
e AVOIDING - Evitare

e ACCOMODATING — Acomodare
e Win-— A castiga

e Lose — A pierde

Strategie:
a. Sa se defineasca un obiectiv clar;
b. Sa se identifice mizele si interesele;
c. Pozitionarea planului si a miscarilor;
d. Setarea atitudinii;
e. Construirea argumentelor;
f. Pregatirea pentru tactici.

a. Sa se defineasca un obiectiv clar (de ex.:Vrei sa mergi?):
e Ce doresti sa obtii? (rezultat)
e Cum? (actiune)
e Ce se intampla 1n cazul in care primesti minimul?

e B.AT.N.A.? (Evaluarea puterii)
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e Cand? (agenda intalnirii)

e Pe cine intalnesti? (increderea si autoritatea negociatorului)

b. Identificarea intereselor (de ex.: De ce ai nevoie de ea?):
e Nevoia analizei;
e Identificarea non-negociabilului (interese vitale);
e Ilerarhie si pozitionare (interes vital vs. concesiune usoard);
e Gestionarea informatiilor (ce sa dea, sa pastreze si sa ceara)
1 \ Opening bid/Initial Position
Z
S
% M i
2 ; margin
L"’; >— 0;‘ Ii‘,;:::iﬁ'?vm Counterpart’s bottom line
4
et
&)
Area of agreement
v Y J
(Fall -
back Bottom line )
position ) Non-negotiable Counterpart’s initial position

Source: A. Guggenbuhl, F ILavadoux, PGoldsmith, European Institite of Public Administration,
Programme on European Negotiations, 2004

CONCESSIONS - Concesii

Fall-back position — Pozitia de retragere

Bottom line — Linia de fund

Non-negotiable — Non-negociabil

Counterpart’s initial position — Pozitia initiala a oponentului
Avrea of agreement —Zona de acord

Counterpart’s bottom line — Linia de fund a oponentului

My margin of manoeuvre — Marja mea de manevaa

Opening bid/Initial position — Licitatie de deschidere/pozitia initiala

Pozitionare si miscari (de ex.: Cat de departe si repede ar trebui sa mergi?) Atitudine:
e “Nu pot sa gresesc”
e “Solutia mea prima”

e Crede-ma4, stiu ce e bine pentru tine”
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e Compromis

Tactici:

Tipul bun si tipul rau
Perdeaua de fum
Oferta frauduloasa
Sfinxul

Nemilos

Piciorul in usa

Jocul de informatii:
v’ Cercetare n jur
v Sphynxul enigmatic sau patura
v’ Ignoranta falsa
v Incredere secreta
Jocul cu timpul:
v" Discurs de maraton si perdea de fum
v Fierberea
v" Columbo
v' Bombardarea sau tiierea
Jocul cu oameni:
v’ Jack in cutie
v" Tip bun sau rau
v Impirtire si cucerire
v' Complicitate
Joaca cu presiunea:
v Retragere
v A picta in negru
v’ Apelarea sefilor

Joaca cu agenda:
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v Urma falsa
v’ Programare anulata

v' Picior in usa

Cand vine vorba de strategii de negocieri de aderare in UE, trebuie sa consideram strategiile
institutiilor Europene, a statelor member si a statelor candidate. Landau (Meerts and Cede, 2004)
a afirmat faptul ca institutia Comisiei si-a urmarit propria strategie, folosind problemele de
fragmentare si de complexitate ca o oportunitate de a capta mai multa putere si pentru a obtine mai
multd implicare in aceast domeniu de politica. Constructia de coalitie si negocierea intre state
reprezinta interesul Consiliului. Intre statele membre exista jucatori majori si jucitori mai mici, si
ei trebuie sa aibd un cuvant in construirea coalitiei sau conceperea celor mai importante politici

europene.

2.5. Pozitia de negociere (Documentul de pozitie)

Intr-o negociere multilaterald, statele isi pregitesc si isi prezinti propria pozitie de
negociere= Documentul de Pozitie— negocierile de aderare la UE sunt atat bilaterale cat si
multilaterale, iar in cadrul negocierilor oficiale se foloseste procedura de schimbare a
documentelor de pozitie.

o Pozitia tarii candidate, pentru fiecare capitol ce trebuie negociat, va fi intocmita si trimisa
Presedintiei Consiliului UE sub forma Documentului de Pozitie—Comisia studiazd fiecare
Document de Pozitie si elaboreazd un proiect de Document de Pozitie, ca replica a UE la
Documentul de Pozitie al tarii candidate—Documetul de Pozitie este analizat de catre fiecare stat
membru, care in cadrul reuniunii Consiliului, vor decide asupra unei pozitii comune a UE (pozitia
comuna prezentatd de catre Presedintie, este rezultatul negocierilor din cadrul UE)

Observatie: Din acest moment, negocierile pot incepe

o De obicei, UE raspunde la documentul de pozitie, al tarii candidate, cu o lista lunga de intrebari
(“Intrebari suplimentare™) , la care 1 se solicita sa raspunda, folosind aceeasi procedura utilizata

pentru Documentul de Pozitie, fapt ce duce la un nou Document de Pozitie comun al UE.
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2.5.1 Documentul de Pozitie

o Este un document scris care exprima opinia unei tari candidate asupra conformitatii cu acquis-
ul al capitolului de negociere;

o Scopul Documentului de Pozitie este sd genereze sprijin din partea statelor membre—este
necesar sa alegi cu atentie limbajul pe care il vei utiliza dar si modalitatea cea mai buna prin care
sa iti exprimi, in mod clar si corect, punctele de interes (aici se poate vedea capacitatea tarii
candidate, de a influenta pozitia UE, prin prezentarea unor informatii corecte si exacte);

o Continutul Documentului de Pozitie trebuie sa raspunda intereselor pe termen scurt cat si lung
ale tarii;

o Documentul de Pozitie se sustine pe fapte care au la baza 0 argumentare solida si credibila, in
special cand intre acesta si Strategia Nationala privind aderarea la UE exista o legatura;

o Nicolaides (1999) atrage atentia asupra (a cel putin) sapte elemente care fac pozitia de negociere
credibila:

1. Acquis-ul va fi adoptat de catre tara candidate;

2. Obiectivele, opiniile si atitudinile statului membru (si ale UE) asupra unei dezvoltari politice
viitoare sunt tratate in capitolul negociat;

3. Siuatia statului candidat pe palierul negociat;

4. Contributia sectoriald este prezentata in capitolul de negociere privind economia tarii candidate
si — foarte important — contributia pe care statul o poate aduce la ,,interesul comun” al UE;

5. Capacitatea administratiei publice a statului candidat de a pune in aplicare normele si politicile
UE;

6. Tratamentul oferit altor state candidate;

7. Precedente intalnite in negocierile de aderare anterioare.

Observatie: Profesorul Nicolaides sfatuieste tarile candidate, sa trateze punctul 4 cu o maxima
seriozitate deoarece el face trimitere la interesul reciproc/ interesul comun si la abordarea pe care
candidatul o va avea in negocierile de aderare.

o Documentele de Pozitie sunt foarte importante din perspectiva perioadelor de tranzitie si al
derogarilor, de vreme ce calitatea argumentelor va determina o decizie pozitiva sau negativa din

partea UE;
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o Situatia politica interna si mentinerea sprijinului din partea populatie in privinta aderarii, trebuie
avute in vedere de catre Guvern si echipa de negociere (trebuie aparat "interesul national”);
o Din motive contextuale, tarile din est nu au urmat principiul precautiei —aspect ce ar trebui avut

n vedere Tn negocierile viitoare.

2.5.2. Dosarul de fundamentare

o Este recomandat ca atat delegatia de negociere cat si Guvernul sd adauge un ,,dosar de
fundamentare”, la fiecare capitol de negociere al Documentului de Pozitie; acesta va contine
documente relevante furnizate de catre Ministerele de resort, partenerii sociali, societatea civila si
grupurile de interese care sustin si sprijina sustinerile din Documentul de Pozitie;
o Acesta contine propunerile, masurile, angajamentele si programele discutate cu partidele
politice, administratia locala si partenerii sociali, Tn scopul de a solicita perioade de tranzitie;
o Din motive tehnice, tarile candidate au adoptat date pentru aderare;
o In formularea pozitiilor de negociere, tirile candidate trebuie si aiba ca punct de plecare
evaluarile generale si sectoriale, financiare, sociale si economice ale impactului:

— Evaluarea impactul produs prin aplicarea acquis-ului;

— Evaluarea contributiilor venite din partea sectorului public si privat;

— Evaluarea impactului cost-beneficiu adus de modificarile ce survin prin adoptarea
acquis-ului;

— Evaluarea impactului financiar avut asupra tarii candidate prin asumarea acestor
schimbari;

— Evaluarea capacitatii administratiei si a institutiilor in aplicarea acquis-ului.
o Dosarul de fundamentare, trebuie sa contina atat punctele de acord cat si cele de dezacord, ce
provin din surse interne si din analize.

Cum se redacteaza un Document de Pozitie?
o Prepararea unui Document de Pozitie trebuie sa Se bazeze pe angajamentele pe care tara
candidata si le asuma in negocierea respectivului capitol;
o Fiecare institutie a Guvernului isi aduce contributia la realizarea dosarului de fond si astfel la

Documentul de Pozitie;
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o Aceste contributii institutionale sunt ulterior analizate, corelate si armonizate de ,institutii
integratoare”, realizandu-se ulterior consultari cu alte institutii/agentii implicate, in domeniul
politicii pe care capitolul de negociere il abordeaza;

o Completarea se face sub forma procedurii scrise, prin consultarea sefului fiecarei institutii,
anterior supunerii spre aprobare Delegatiei Nationale pentru negocierea de aderare (in acest
moment este recomandatd consultarea comunitatii, pentru a identifica problemele cele mai
sensibile de politica europeana care surescita interes);

o Dupa aprobarea dosarului de fundamentare si a Documentului de Pozitie de catre delegatia
nationald, acestea sunt supuse adoptarii de catre Guvern;

o In baza prevederilor legale si constitutionale, cu consultarea comisiei parlamentare ce are
competentd in domeniu, pot avea loc consultari pe capitole de negociere (aceste consultari pot avea

loc fie anterior, fie ulterior adoptarii acestora de catre Guvern).

2.5.3 Structura Documentului de Pozitie

Structura urmatoare este tipica pentru un Document de Pozitiei (Universitatea Xavier,
2011):
o Introducerea - ar trebui sa prezinte in mod clar problema si pozitia statului;
o In cuprinsul Documentului de Pozitie vom gasi mai multe paragrafe (sub-capitole). Fiecare
paragraf, insumeaza 0 idee sau un concept, care are menirea de a clarifica pozitia adoptata, aceasta
fiind sustinutd de fapte si dovezi. Dovezile pot fi prezentate sub forma unor date statistice,
documente oficiale, interviuri, date/ evenimente certe. Se poate incepe cu unele informatii legate
de fondul negocierilor, acestea vor incorpora discutiile partilor.
o Concluzia incorporeaza rezumatul principalelor concepte si idei Insa fara a repeta introducerea
si cuprinsul Documentului de Pozitie. Rolul acesteia este de a consolida si de a prezenta
principalele angajamente asumate dar si cursul actiunilor si a solutiilor intreprinse.
Observatie: UE nu a stabilit un format standard al Documentului de Pozitie. In practica, se vor
observa o serie de asemanari intre diferite Documente de Pozitie. Diferentele sesizate se vor referi
la scopul urmarit si la metodele prin care statul candidat isi argumenteaza aderarea.
o Unele linii generale ale structurii Documentului de Pozitie pot fi utile in pregatirea etapelor ce

urmeaza a fi parcurse, de catre toate Ministerele de resort si de catre institutile insarcinate cu
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integrarea, ale tarii candidate. Ministerele trebuie sa formuleze propuneri clare si precise, urmate
de o motivare suficient de plauzibila care are la baza fapte concrete. Versiunea finala a
Documentului de Pozitie este realizata de catre echipa de negociere sub autoritatea negociatorului
sef.

o Un Document de Pozitie realizat in vederea aderarii cuprinde, in general, urmatoarele parti:

- Pozitia de negociere a tarii candidate, se rezuma la acquis-ul comunitar, prin raportare la
capitolele negociate (in aceasta sectiune, se face o scurta expunere a exceptiilor cerute si care pot
fi facute)

- Candidatul isi prezintd pozitia cu privire la acquis-ul in domeniul discutat, cu urmatoarele
indicatii:

—Masurile legislative nationale echivalente acquis-lui care au fost deja luate, dar si
masurile cele mai importante care au fost implementate;

—Calendarul si masurile de implementare ale acquis-lui care nu fost inca adoptate;
Prezentarea institutiilor administratiei centrale, sau a acelora la care aquis-ul comunitar face
referire:

— Institutiile existente - ca dovada a eficientei operatiunilor si a masurilor principale de
crestere a eficientei institutionale, vor prezenta statistici in cazul in care acestea exista.

—Daca este necesar, un program si un plan de actiune care sa cuprinda masurile ce trebuie
Tntreprinse pentru crearea unor noi institutii, care sa se ocupe de implementarea acquis-ului.

Argumentele aduse pentru perioada de tranzitie si pentru derogérile din capitolul negociat,
acolo unde exista o astfel de solicitare.

o Profesorul Nicolaides (1999) sugereaza aceeasi modalitate de structurare:
1. Acceptarea acquis-ului:
e Acceptarea de catre stat a acquis-ului;
e Prezentarea capacitatii si a situatiei nationale.
2. Implicarea institutiilor nationale in aplicarea acquis-ului:
e Acceptarea de catre stat a acquis-ului;
e ldentificarea modificarilor aduse prin aplicarea acquis-ului;
e Prezentarea situatiei/capacitatii tarii.
3. Negocierea derogarilor:

e Statele care nu accepta acquis-ul;
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Prezentarea situatiei nationale;

Definirea exacta a cererilor;

Identificarea mijloacelor/procedurilor necesare obtinerii conformitatii cu acquis-ul.
Negocierea institutionala/negocierea problemelor financiare:

Definirea clara a cererilor;

Justificarile aferente.

Recomandari:

Ar trebui sa se ofere propuneri concrete si motivate pentru aceste propuneri

Imprecizia si propunerile insuficient motivate, ar putea crea impresia ca tara candidata nu
stie cu adevarat ce isi doreste;

Este important ca tara candidata sa detina controlul asupra fiecarei situatii prezentate in
Documentul de Pozitie;

Documentul de Pozitie este un document oficial, fapt ce ar trebui sa se reflecte in stitul de
redactare al acestuia;

In situatia in care un Document de Pozitie este lipsit de precizie, negocierea poate fi
amanata, statul membru va aduce clarificarile necesare, iar procesul intern de coordonare

va trebui reluat de la Tnceput, Tnainte ca negocierea propriu-zisa sa poata incepe.

Dupa cum profesorul Nicolaides (1999) a subliniat, este foarte important sa:
Realizatii pozitii scurte si bine structurate;

Definiti in mod clar si concis propria pozitie si propriile solicitari;

Explicati in mod exhaustiv propria pozitie/ capacitate;

Motivati-va pozitia/ solicitarile (in maniera impusa de acquis).

28 de intrebiri de pus in pregitirea unui Document de Pozitie persuasiv
Intelegerea acquis-ului:

Care sunt dispozitiile relevante din Tratat?

Care este legislatia secundara relevanta?

Exista hotarari judecatoresti relevante?

Intelegerea propriei situatii:

. De ce ralierea la acquis creeaza probleme?
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Care este natura si amploarea problemelor?

Care sunt remediile preferate in locul derogarilor indisponibile?
Exceptiile si garantiile din Tratat sau din legislatia secundara:
Exista?

Au fost folosite sau invocate de catre statele membre? Cum?

Exceptiile si situtiile de salvgardare intalnite in negocierile de aderare anterioare:
Au ntalnit, Tn trecut, tarile aplicante, probleme similare?

Ce exceptii au obtinut in tratatele lor de aderare?

Poti utiliza argumente similare?

Aveti aceeasi putere de negociere?

Formuleaza-ti propria pozitie/propriile cereri:

Ai nevoie de o derogare temporara sau permanenta? Cat timp ar dura derogarea?

Este vorba despre o derogare generala (prin raportare la nevoile voastre) sau speciala (fiind
necesara modificarea unui act al Comisiei Europene)?

Ar fi vorba mai degraba de o masura de siguranta si nu de o derogare?

Ralierea la acquis va provoca daune economice si sociale iremediabile?

Derogarea este singura solutie? Este proportionala cu efectul scontat?

Corespund nevoile voastre identificate cu obiectivele UE?

Ai anumite sugestii de mecanisme ce pot fi aplicate in cazul ralierii la acquis?

Formuleaza o pozitie de back-up:
Care este minimul pe care tu il poti accepta?
Ai putea accepta mici derogari, care ar putea fi extinse, dupa aderarea la UE?

Ati putea stabili anumite “obiective”

Intelegeti pozitia UE:
Care este oferta, tinta la care se doreste sa se ajunga?
Exista dezacorduri intre statele membre?

Va cere insasi UE o derogare?

Monitorizarea celorlalte tari candidate:
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1. Au obtinut ceva ce tu nu ai obtinut? De ce?
2. Al putea cere acelasi lucru?

3. Ar trebui sa ceri acelasi lucru?

Pozitia comund a UE

o Pozitia initiala a UE, in cadrul negocierilor, este “acquis-ul si nimic altceva in afara de
acquis”(Sigma, 2007);

Nu uitati: Comisia este “Gardianul Tatatelor” iar statele membre sunt “Maestrii
Tratatelor™!
o Pentru statele membre, anumite parti ale acquis-ului sunt mai importante decat altele— in unele
domenii nu se vor face nici un fel de concesii, in timp ce Tn altele, flexibilitatea este mult mai mare
o Procesul prin care se ajunge la o pozitie comuna a UE, este foarte dificil datorita unor posibile
opinii divergente intre statele membre—statele membre negociaza intre ele asupra unei pozitii
comune a UE, iar Comisia are rolul de mediator in derularea acestor negocieri;
0 Aceastda negociere intre state, ne dovedeste cd negocierea de aderare este mai mult decét o
negociere bilaterala (intre statul candidat si UE ca entitate), fiind o negociere multilaterala, pe care
o intdlnim nu doar in negocierea de aderare la UE, ci si in cazul redistribuirii costurilor si
beneficiilor aderarii (Schneider, 2009). Aceste negocieri reflecta “relatiile speciale dintre statele
membre §i viitoarele state membre” (Meerts&Cede, 2009);
o Proiectul pozitiei comune (DCP), care este pregatit de catre Comisie, va fi discutat de catre
statele membre Tn cadrul grupului de lucru al Comisieli, iar deciziile privind derogarile temporare
sunt luate/ consemnate de catre Consiliu. Acordurile stabilite Tn cadrul negocierilor purtate intre
statele membre, vor deschide calea obtinerii unei pozitii comune a statelor membre. Presedintia
comunica pozitia comuna (CP) Negociatorului sef al tarii candidate;
o Atunci cand toate compromisurile s-au realizat, statele membre ar putea fi in dezacord in
comunicarea statului candidat a pozitiei comune (CP) privind inchiderea provizorie a capitolului
negociat (se spune ca fiecare capitol ramane provizoriu inchis pana la sfarsitul jocului);
"' Pozitia tarii candidate pentru fiecare dintre capitolele negociate, este elaboratd si trimisa

Presedintiei Consiliului sub forma Documentului de Pozitie.
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"Dosarul de fundamentare cuprinde propuneri, masuri, angajamente si programe discutate cu
partidele politice, administratia locald si partenerii sociali in vederea solicitarii/obtinerii unei

perioade de tranzitie.

2.6. Perioade de tranczitie si derogari - flexibilitate si rigiditate in avansarea procesului de

negociere

Procesul de negociere reprezinta conditiile de aderare la UE. Toate statele membre trebuie
sa fie multumite si convinse cad avansarea unui astfel de proces satisface propriile interese. Din
aceste motive, flexibilitatea din cadrul negocierilor nu este foarte impresionanta.

Exista trei tipuri de flexibilitate in avansarea procesului de negociere (Sigma Paper 37,
2007):

A. Derogadri permanente;
B. Derogari temporare si acorduri tranzitorii;
C. Ajustari tehnice.

Scutirea statelor membre de implementarea celor aproximativ 100.000 de pagini ale
acquis-ului comunitar sau a unei politici particulare "reflecta echilibrul dintre a permite
solicitantilor o perioada pentru a-si ajusta politicile si dorinta de a accepta doar acei solicitanti ale
caror politici sunt deja stabilite si in armonie cu UE" (apud Plumper in Schneider, 2009).

Definitii (euabc.com)

Tranzitie: Perioada de tranzitie reprezintd un anumit numar de ani negociati, timp in care
obligatiile fata de UE nu se aplica (scutire temporara de la implementarea acquis-ului).

Observatie: Documentul de avans al intrunirii ministeriale care da startul conferintei
interguvernamentale in procesul de aderare al Muntenegrului la UE (29 iunie 2012) stipuleaza ca
masurile de tranzitie "sunt limitate n timp si scop, fiind Insotite de un plan cu etape clar definite
in vederea aplicarii acquis-ului". Acelasi document prevede: "Pentru domeniile care au legaturi cu
extinderea pietei interne, masuri reglementare trebuie implementate rapid, iar perioadele de
tranzitie trebuie sa fie scurte si putine; cand adaptarile considerabile sunt necesare, solicitand effort
substantial, inclusiv cheltuieli financiare mari, aranjamentele transnationale adecvate pot deveni

parte a unui plan detaliat si bugetate pentru aliniere." In orice caz, dispozitiile tranzitorii nu trebuie

53



sa implice modificari ale normelor sau ale politicilor Uniunii, nu pot perturba functionarea lor
corecta, sau sd conduca la denaturari semnificative ale concurentei."

Derogari: implicd faptul ca o norma nu este obligatorie pentru o anumitd tara. Pentru
anumite tari, exista derogari din parti ale tratatelor. Existd, de asemenea, opt-out-uri din parti ale
politicilor deja adoptate.

Observatie: nu este popular in UE. Comisia doreste ca legile sa fie identice in Intreaga
Europa.

Acorduri tehnice - sunt in general intreprinse de catre Comisie si nu dau nastere la
probleme.

Observatie: in mod tipic, schimbarea ar fi addugarea unei denumiri protejate In mod

special - produse alimentare si bauturi - din tara candidata la lista denumirilor geografice protejate.

2.6.1. Cazuri pentru aplicarea tranzitiilor si a derogarilor

Perioade de tranzitie si derogarile sunt stabilite (Nikolaides, 1999):

* Pentru a da economia tarii candidate timp pentru a se adapta la conditiile de aderare:
Cresterea presiunii concurentiale,
Noi reguli cu care sa se conformeze;

* Pentru a permite administratiei publice a potentialului membru de a importa si de a pune
in aplicare noile norme si reglementari in legislatia interna;
Observatie: punerea in aplicare a acquis-ului ar putea necesita crearea unor noi agentii nationale
si/sau locale si a procedurilor - acest lucru, impreuna cu setarea aparatului administrativ, poate
dura o perioada considerabila.

perioadele de tranzitie = convenite din mai multe motive (Sigma Paper 37, 2007):

* Tehnic: uneori este, din punct de vedere tehnic, dificil sau imposibil de a aplica acquis-
ul - din momentul aderarii (de exemplu, revocarea unui tratat international sau in cazul in care
echipamentul nu pot fi achizitionat Tnainte de aderare);

* Necesitatea de a atenua impactul schimbarilor sistemice;

* Necesitatea de a proteja standardele mai ridicate existente in tarile candidate;

* Nevoia politicad de a-si apara interesele cheie nationale percepute;

* Necesitatea de a ajuta tarile candidate sa dezvolte programele lor sociale si economice;
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* preocupari financiare majore.

Dispozitii tranzitorii: indispensabile in cazul:
* Contributiilor financiare (care pot fi calculate si puse in aplicare aproape imediat);
* Atragerea finantarilor europene - suma pe care fiecare tara este in masura sa obtina depinde
de integrarea acesteia n diferitele programe comunitare;
Exemple: Agricultura retetelor PAC (Politica Agricola Comuna), calculata pe baza productiei tarii
pentru anul precedent - oficial, statisticile cadrului PAC nu sunt disponibile pentru statele membre
noi.
programe de politici structurale: incasarile initiale / platile dezechilibre tipice pentru noile state
membre: redresate printr-un mecanism temporar si de credit in scadere;
» UE 1nsasi poate solicita o introducere treptata a noilor state membre in programele comunitare,
precum si o aplicare progresiva a legislatiei sale pentru ca programele comunitare sa fie in masura
sa se adapteze la randul sau la extindere.

Exemple:
Pentru a proteja temporar interesele lor din potentiala competitie daunatoare a noilor membri,
agricultorii din UE, precum si lucratorii din otel solicita ca principiul de comert liber sa se aplice
gradual;
Luxemburg: 10 ani restrictie in ceea ce priveste circulatia interioara a muncitorilor portughezi
(tarile care au aderat la UE dupa fondarea sa au fost supuse unor restrictii similare).

Tranzitii si derogari:
* cautate, in general, atunci cand o tara se asteapta sa aiba dificultati in aplicarea a acquis-ului
probleme politice;
probleme sociale;
probleme economice.

Observatie:
Strategia de negociere: in timpul negocierilor de aderare, 0 tara ar trebui sa evite cererile sale
concentrate doar pe perioada de tranzitie si derogari (riscul de a deveni un partener mai putin de
dorit):

Solicitarea exceptii de la reguli, deoarece respectarea costisitoare: atitudine negativa,
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Solicitarea de asistentd pentru a permite respectarea: atitudine pozitiva (posibile programe de

asistenta: training-uri, programe de sprijin de adaptare, imbunatatirea capitalul existent / a

infrastructurii existente etc.);

Un alt mod de a evita efectuarea ajustarilor dificile precum si a cere derogari: adaptarea acquis-

ului (imuabild in teorie) - exemplu: In cadrul negocierilor de aderare a Austriei, Finlandei,

Norvegiei si Suediei: UE a fost de acord sd revizuiascd propriile standarde in ceea ce priveste

problemele de mediu, sdnatate si siguranta, pentru a le putea ridica la nivelul tarilor candidate.
Planurile de implementare:

* Cererile de masuri tranzitorii trebuie sa fie justificate prin planuri detaliate de punere in aplicare

care sa asigure ca respectarea acquis-ului va fi atins (http://ec.europa.eu);

* Atat cererile si planurile de punere in aplicare ar trebui sa fie insotite de un calendar pentru

realizarea progresiva a respectarii depline;

* Planurile de implementare: conceptia de "obiective intermediare" (din punct de vedere juridic);

* Aplicarea lor ar trebui sa fie monitorizatd de catre Comisie (si de cétre statele membre).

Masuri tranzitorii - in conformitate cu eutransition.eu, masurile tranzitorii tipice au fost n
urmatoarele domenii principale:

* Agricultura, Reforma pietei funciare si probleme de mediu:
Mediu;

Siguranta alimentara;

Administratia Funciara si Cadastru;

Energii regenerabile.

* Reformele economice (tranzitia citre o economie bazata pe piata):
Sistem financiar intern;

Liberalizarea preturilor, a comertului si a schimbului valutar;
Stabilizarea macro-economica;

Dezvoltarea sectorului privat;

Privatizarea intreprinderilor de stat;

Reforma finantelor publice;

Dezvoltarea comertului si integrare regional;

Ocuparea fortei de munca, munca si protectie sociald (reforme sociale).
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U.E. - O vasta experientd de management de tranzitie:

* "Consensul european privind dezvoltarea™: documentul politic privind dezvoltarea unei Comisii
Europene, intocmit Tn 2005, mentioneaza la articolul 33 ca: "UE va valorifica pe baza experientei
statelr membre noi (cum ar fi gestionarea de tranzitie) si va contribui la consolidarea rolului acestor
tari ca donatori noi. ";

» "Compendiul european de tranzitie", un instrument de sensibilizare si un instrument prin care
schimbul de cunostinte care compileaza experientele legate de tranzitie. Are menirea de a creste
interesul cu privire la aceasta delicata si faza complexa de tranzitie, atunci cand o tara se transforma
treptat politic, dinpunct de vedere economic si social, in scopul de a imbratisa valorile democratice.
* Toate statele membre ale UE de tranzitie cu experienta la un moment dat sau altul:

Procesul de transformare economica si de reconstructie aduse de Franta si Germania dupa al doilea
razboi mondial, prin crearea Comunitatii Europene Economice si a Otelului;

Spania: tranzitia spre democratie in 1975 (proces simultan in Portugalia si Grecia);

Perioada de dupa Rézboiul Rece: tarile din Europa Centrala si de Est, precum si Statele baltice au
luptat pentru independenta si au inceput sa guverneze cu succes tarile lor tinere;

Toate cele 12 dintre cele mai recente state membre ale UE au avut nevoie de perioade de tranzitie
pentru a se adapta pe deplin la cadrul economic, juridic si social al UE.

Lungimea perioadelor de tranzitie: variaza in functie de negocieri (din punct de vedere
al UE: ar trebui sa fie cat mai scurte posibile; tarile candidate sunt interesate sa obtina tranzitii
indelungate);

* Grecia: cinci ani;

* Spania si Portugalia: perioada de tranzitie de sapte ani (pentru anumite aspecte sensibile - zece
ani);

» Mai multe state membre recente: de la un an pana la noua ani (perioada medie de aproximativ

trei ani).

2.6.2. Derogari

Tipuri de derogari (Nikolaides: 1998):
* Majoritatea derogarilor acordate de UE - temporare (spatiu de manevra si pentru potentialii

membri):
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Nu a fost pre-determinat (in ceea ce priveste durata);

Poate fi acordata pentru o perioada determinata si scurta de timp (nicio formula pentru cee ce fix
si/sau scurt reprezintd);

Durata variaza in relatie cu adaptarile care trebuie realizare (estimare dificultate si extindere);
Daci este necesar, unele derogari pot fi prelungite;

NB: desi UE a acceptat doar derogari temporare, exista o singurd exceptie: Malta, care a obtinut o
derogare permanenta cu privire la achizitionarea de resedinte secundare de pe insula (euabc.com)
=> Derogari permanente au fost convenite in cazuri rare.

» Definite Tn termeni de:

produse (de exemplu mere),

sectoare (de exemplu, bancar),

Standarde (de exemplu, masuri de mediu),

Factori de productie (de exemplu, muncitori),

masuri fiscale (de exemplu, TVA sau alte activitéti scutite),

regiuni (de exemplu, anumite insule),

Zona de operatiuni (de exemplu, suma de re-asigurare de catre companiile straine pe piata interna),
practici de afaceri (de exemplu, infiintarea de companii),

practicile private (de exemplu, achizitia de transferuri de terenuri sau valuta) etc.

a. specifice (se refera la o anumita prevedere a unui act— juridic);

b. nespecific (nu iau forma unei exceptii. In loc de a solicita o exceptie pur si simplu).

O tard candidata poate solicita recunoasterea unor "nevoi speciale”: cazul Irlandei, Greciei,
Portugaliei, Spaniei: tratatele de aderare recunosc eforturile tarilor in ceea ce priveste “"dezvoltarea
economica';

Observatie: atunci cand se anticipeaza dificultati in ceea ce priveste respectarea acquis-ului intr-
0 anumita zond, un potential stat membru poate solicita garantii in loc de derogari.

* Garantii:

a. exceptii de la reguli numai in cazul in care este nevoie;

b. derogari specifice nu pot fi definite in timpul negocierilor de aderare;

c. masuri generale de protectie (sectoare de productie mai ales) - definite in toate valurile de

extindere ale UE;

58



d. permite partenerilor sa evite cazurile in care dezacordurile cu privire la aspectele juridice
relevante minore impiedica progresul negocierilor;

Obtinerea de derogari:

* Nu se acorda usor;

cazuri de necesitate evidenta

a. "nevoile" trebuie sa fie cuantificabile

b. dovedite sa reprezinte chestiuni de: interes national vital; traditii; politici sociale importante
(afectate serios de adoptarea acquis-ului);

Nu se acorda in materie de libertati fundamentale ale pietei interne, fiindca se abat de la aceste
principii de baza care ar schimba caracterul Uniunii Europene;

Cu toate acestea: o derogare compensativa poate fi acordata chiar si in circumstante precum UE
insasi poate solicita aranjamente tranzitorii pentru aspecte, cum ar fi circulatia muncitorilor /
comercializarea produselor agricole etc.

* Mai usor pentru a obtine in cazul in care problemele puse In joc sunt de o importantd majora
pentru potentialul stat membru dar de importanta minora pentru UE (ex. comercializarea tutunului
umed in Suedia, ilegal in restul UE);

Cu toate acestea: astfel de situatii sunt rare - candidatii trebuie, de obicei, sa sustina foarte
convingator cazurile lor, in scopul de a obtine orice derogare;

Cel mai puternic argument: existenta unui precedent: exceptii acordate oricarui alt membru
existent prevazute in tratate (unele restrictii privind libertatea de comert, de deplasare si sa
stabileasca anumite motive specifice: protejarea securitatii nationale / moralitate publica - foarte
putina / definita in sens restrans / trebuie sa fie aplicat intr-0 maniera nediscriminatorie) si in
legislatia secundara (mult mai numeroase - statele membre trebuie sa fie foarte familiarizat cu
legislatia UE si jurisprudentd);

» Fiecare caz este, cu toate acestea, unic - practica UE nu ofera intotdeauna precedente utile:
negociere este foarte importanta;

* Viitorul stat membru trebuie:

Sa fie capabil sa explice modul in care adoptarea acquis-ului ar cauza ireparabil daune reducerii
ajutoarelor sociale - standardelor / activitatii economice nationale etc .;

Sa se arate ca anumite costurile legate de adoptarea completa si imediata a acquis-ului sunt prea

mari, iar derogarile reprezinta singura cale de a le evita;
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Sa demonstreze ca derogarea nu este contrara principiilor generale ale UE;

Sa indice modul precis in care aceastd derogare este benefica (ridicarea standardelor de viata /
nivelului de prosperitate / reducerea disparitatilor sociale si regionale, etc.);

Sa se arate ca derogarea solicitatd nu are un impact asupra comertului si concurentei 1n interiorul
Probe de ajutor cuantificate;

NB: La toate exceptiile solicitate: de asteptat un procesul de negociere dificil;

Pasi importanti pentru pregitirea cererii de tranzitii / derogari intr-un proces de negociere
(Nikolaides, 1998):

1. intelegerea acquis-ului:

» Examinarea tuturor prevederilor relevante din tratate;

* Analiza legislatiei secundare relevante;

« Cautarea jurisprudentei relevante;

2. Intelegerea situatiei proprii

 Motivele care ar putea cauza probleme cu acquis-ul;

* Natura si amploarea problemelor;

* Analiza potentialelor solutii, altele decat derogari.

3. Existenta unor exceptii / garantii in tratate sau in legislatia secundara:

* Metoda in care acestea au fost folosite / invocate in trecut de state membre mai vechi.

4. Acordarea diferitelor exceptii / garantii in cadrul negocierilor de aderare din trecut:

» Gasirea problemelor similare cu care se confrunta statele membre cu vechime;

* Analizarea exceptiilor acordate acestora,;

* Evaluarea, in mod corespunzator, a propriei situatii in ceea ce priveste puterea/forta de negociere.
5. Formularea pozitiei proprii si a cererii:

* Cerintele pentru derogare permanenta sau temporara - estimarea duratei;

* Derogarea necesara - generala sau specifica;

» Evaluarea potentialelor pagube cauzate de adoptarea integrala a acquis-ului;

* Analiza daca-si nevoile identificate coincid cu obiectivele UE;

« Stabilirea unor mecanisme potentiale prezentate pentru eventuala conformitate cu acquis-ul.

6. Stabilirea unei pozitii de back-up:
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« Stabilirea unui minim acceptabil;

* Evaluarea in cazul in care o derogare mai scurta (cu potential de extindere) este acceptabila.
7. Intelegerea pozitiei UE:

* Analiza ofertei / tinta propusa de UE;

» Evaluarea potentialelor dezacorduri intre statele membre;

* Anticiparea dacd UE insasi este Inclinata sa solicite o derogare.

8. Monitorizarea celorlalte tari candidate:

» Cazuri (si motive) in care alte state membre au obtinut o perioada de tranzitie / derogare;

* Posibilitatea de a solicita acelasi lucru;

» Dezirabilitatea unei astfel de perioade de tranzitie / derogare.

De la rigiditate la creativitate in cadrul negocierilor de aderare:

Dificultati in negocierile de aderare nu sunt rezolvate numai prin intermediul perioadelor
de tranzitie si prin intermediul derogarilor sau a garantiilor. Este adevarat ca exista perioade de
tranzitie care sunt in avantajul tarii candidate, dar existd si perioade de tranzitie care
dezavantajeaza candidatul (Schneider, 2009). Creativitatea si imaginatia cu care negociatorii
abordeaza sunt instrumente foarte importante "pentru a descoperi” noi solutii. Experienta
anterioare a negocierilor de aderare prezinta mai multe tipuri de "solutii inovatoare" (Nicolaides
si colab., 1999):

* Adaptarea acquis-ului,

* Extinderea acquis-ului,

* Interpretarea acquis-ului,

» Limitarea geografica a acquis-ului,

* Pragmatic - dispozitii tranzitorii flexibile.

2.7. Implementarea eficientd a angajamentelor negociate si regulile UE

Strategia actualad de extindere a UE pune accentul pe " capacitatea de integrare a UE ", iar
Comisia subliniaza trei domenii in care este nevoie de masuri pentru a se asigura o extindere de

succes a Uniunii :
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e Asigurarea ca tarile candidate sa indeplineasca angajamentele luate in cursul perioadei de
negociere;

e Asigurarea sprijinului din partea cetatenilor UE pentru extindere;

e Asigurarea ca institutiile , politicile si bugetul Uniunii sustin toate provocarile create de

extindere .

Capacitatea efectiva de a pune in aplicare si sa aplice regula si obiectivele UE se bazeaza
pe capacitatea administrativa a unui nou stat membru . Phedon Nicolaides ( 1999) are dreptate
atunci cand spune ca, fara o astfel de capacitate , un nou membru , " chiar si cu cele mai bune
intentii ", ar demonstra ca " acceptarea legald a acestor reguli nu se traduce automat in capacitatea
de a le pune in aplicare " . Capacitatea administrativa se refera la toate mijloacele care permit unui
stat membru sa atinga aceste obiective :

e Cadrul legal,
e Cadrul organizatoric ( administrativ ) ;
e Resursele disponibile;

e Proceduri de evaluare a performantei;

Dezvoltarea si demonstrarea capacitatii administrative eficiente reprezintd o provocare
deosebita pentru tarile candidate , atat pentru pregatirea negocierilor de aderare si de aderare (
partea UE tinde sad supra- joace importanta capacitatii administrative , In timp ce partea tarilor
candidate doreste sa- | joace in jos = > potential de a provoca dispute intre cele doud parti ) . Dar,
cand negocierile sunt finalizate si este semnat Tratatul de aderare ", intelegerea este ca convenite
reforme vor fi finalizate integral pana la data aderarii " ( Summa , 2008) .

In scopul de a accelera procesul de negociere pentru aderare , o tara candidata trebuie sa
stabileasca calitatea capacitatii sale administrative in fiecare domeniu al acquis-ului comunitar , si
sa convingd Comisia si statele membre cd existd acea capacitate ( Anexanr.9 ).

Procesul de negociere de aderare este despre aderarea la UE si oferind o tara candidata
posibilitatea de a ajunge la nivelul maxim de beneficii . Pentru ca a fi membru al UE inseamna ca
stabilesti normele sale, le respecti si folosesti pentru a obtine avantaje , putem defini eficient
statutul de membru ( Nicolaides , 2003) ca:

e Abilitatea de a influenta acestor norme , in conformitate cu interesul european ;

e Si propriile interese nationale ;
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e Aplicarea normelor cu fermitate;
e Utilizarea tuturor oportunitatilor oferite de piata unica ;

e Maximizarea efectelor implementarii politicilor si a absorbtiei a fondurilor europene

Tndeplinirea Cererilor pentru Functionarea in UE

e Aceasta se refera la dezvoltarea unui sistem administrativ;

e Existd un contrast intre frecvent anuntul de reforma si declaratia de intentii de catre
guvernul unei tari candidate si lipsa perceputa a progresului reflectat in avizele Comisiei
si rapoarte de progres (de exemplu, cazurile tarilor candidate din Europa Centrala si de
Est);

o Exista trei elemente-cheie ale reformei administrative care trebuie dezvoltate:

v' Care este gradul de perceptie a lipsei progresului;

v Cum problemele cu care se confrunta statele candidate ar putea fi explicate;

v Ce strategii alternative ar putea fi disponibile pentru a accelera procesul de
dezvoltare administrativa.

e Existd trei domenii principale de dezvoltare administrativa care urmeaza sa fie revizuite:

v" Crearea unui nou sistem de servicii publice (elaborarea si punerea in aplicare a unei
legislatii in serviciul public);

v' Dezvoltarea capacitatilor de formare;

v Reforma structurilor si a proceselor administrative, inclusiv crearea unor structuri
dedicate pentru gestionarea afacerilor europene;

a. Aceste trei domenii Tn dezvoltarea administratiilor profesionale si fiabile sunt cerinte
esentiale pentru noile state membre sa functioneze in mod eficient in UE ;

b. Legislatia si politica serviciului public sunt elemente esentiale in procesul de stabilizare ,
precum si depolitizarea profesionalizarii serviciului public ;

c. Instruirea este un catalizator potential important pentru schimbare ;

d. Sirationalizarea structurilor si a procedurilor administrative are un rol esential in crearea

unei administratii mai eficiente si mai responsabile .

Reforma structurali si re- proiectarea procesului de politici :
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Chiar si un serviciu public de inalta calitate nu poate functiona decat in mod corespunzator in cazul

n care este Tncorporat n structuri si procese administrative bine concepute, inclusiv functionarea

sistemelor orizontale si verticale de coordonare si un sistem clar de responsabilitate , pentru a oferi

functionarilr publici libertatea necesara de actiune .

a.

Exista trei elemente importante :

fmbunititirea procesului de politici :
Redefinirea rolului si pozitiei ministerelor , subordonarilor lor si unitatea centrala executiva
Tn administratie ;
Reformarea structurilor si a sistemelor de elaborare a politicilor si de punere in aplicare ;
Dificultatile din fostele tari candidate sunt : coordonare foarte grea , lasand putin spatiu de
solutionare a conflictelor , inainte de a ajunge la probleme de guvern , dublarea functiilor
si a lipsei structurilor de responsabilitate clar definite ;
Un alt punct important este dezvoltarea capacitatilor de evaluare a impactului la unitatile
executive de baza ale guvernelor .

Sisteme de responsabilitate :
In evaluarea capacititilor administrative in tarile candidate , UE a pus mult accent pe
dezvoltarea capacitatilor de control financiar intern si extern , ca element al credrii noului
sistem de responsabilitate ;
Sistemele de responsabilitate reprezintd un element esential al dezvoltarii capacitatilor in
ceea ce priveste aderarea la UE , In special, deoarece majoritatea covarsitoare a
implementarii politicii UE este controlata la nivel national ;
Dezvoltarea controlului financiar intern si a capacitdtilor de audit extern a fost puternic
sustinuta si sprijinita de catre UE ;

Problema care poate aparea este daca existd o miscare spre crearea unor sisteme moderne
, responsabilitdti bine balansate , inclusiv mecanisme de responsabilitate administrativa ,
politica , judiciard si cvasi - piata .

Integrarea europeana a sistemelor ( EI ) de management :
Un domeniu de dezvoltare structuralda in care s-au inregistrat progrese considerabile n
tarile candidate este crearea unor institutii dedicate si a structurilor pentru managementul

procesului de integrare europeana ;

64



e Chiar daca structurile speciale de luare a deciziilor la nivel ministerial si la nivel Tnalt
functionar au fost puse in aplicare in majoritatea statelor candidate , acestea rareori
functioneaza ca "filtre" reale in procesul decizional ;

e Majoritatea sistemelor de elaborare a politicilor din tarile candidate nu dispun de o
institutie de arbitraj adevarata ;

e Pozitia puternicd a ministerelor de resort si gradul inalt de colegialitate face extrem de
dificil pentru sistemele de arbitraj sa se dezvolte , ceea ce duce la o supraincarcare de

agende guvernamentale , la fel ca in " obisnuita " arena politica de luare a deciziilor .

Level 1:

Top level decision

Created or planned Not planned or
created

Special Council of Ministers B .

: ulgaria

Meetings Slovakia

Council of Ministers plus S

Advisory Council

Council of Ministers, but filtered by

Ministerial committees:

Permanent and non permanent Members

Council of Ministers, prepared by ministerial

Czech Republic, Estonia,
Latvia, Lithuania, Poland,
Hungary, Slovenia

Romania

comumittees with variable membership

Level 2 and level 3:
Preparatory work

Permanent Committee of Deputy ministers | Czech Republic, Lithuania, Romania

or committee of senior civil servants Hungary, Estonia, Poland, (ad-hoc meetings)
Committee of deputy ministers and Latvia, Slovenia, Slovaki: =
Committee of senior civil servants; Bulgaria : SR
Coordinating secretariat (ad-hoc meetings)
European secretariat all countries (de facto)

Table 11.1. Dedicated structures for El-related decision-making (after A.J.G. Vetheijen, 2000, p. 36)

e Locatia secretariatelor europene a constituit o problema in multe state candidate , crearea
de "razboaie de gazon " pentru controlul asupra secretariatului institutiilor europene intre
Ministerul Afacerilor Externe si institutiile implicate in gestionarea aspectelor " interne"
ale afacerilor europene ;

e Inmod traditional , secretariatele UE in majoritatea statelor membre sunt situate in cadrul

Ministerului Afacerilor Externe ;
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Other ministry
Intearated part or independent
Place of the main Ministry of Foreign of thge E:en tlI:r of administrative
secretarial units Affairs o unit reporting
Government
to the Center of
Government

Countri Bulgaria, Hungary, Estonia, Romania, Latvia, Lithuania,
OUEEHES Czech Republic Slovenia, Slovakia Poland

Table 10.2.: Institutional location of EI secretariats (after A.J.G. Vetheijen, 2000, p. 37)

e Dezvoltarea capacitatilor in cadrul ministerelor de resort pentru a gestiona afacerile UE
a fost un proces inegal in statele candidate ;

e 1In general , ministrii au creat unititi speciale pentru afaceri europene , dar existi variatii
semnificative in ceea ce priveste sarcinile si pozitia oficiald a unor astfel de unitati ;

e Inmulte cazuri si instante unititile institutiilor europene de multe ori nu sunt suficient

ege vy

pentru a se asigura ca obligatiile legate de UE sunt indeplinite ;
o 1ngeneral , problemele de integrare europeani nu au fost bine integrate in rutina de zi

cu zi a ministerelor de resort de la inceputul procesului de aderare .
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