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1. Fundamentele negocierilor
climatice

2. Strategii in negocierile climatice

Cuprins:
3. Tactici in negocierile climatice

4. Studii de caz
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1. Fundamentele
negocierilor climatice

1. Cadre si conventii internationale:

1. Conventia-cadru a Natiunilor Unite asupra
schimbarilor climatice (UNFCCC): infiintats in
1992 pentru a facilita cooperarea
internationala in combaterea schimbarilor
climatice.

2. Protocolul de la Kyoto si Acordul de la Paris:
Doua dintre cele mai importante acorduri
internationale care stabilesc obiective si
angajamente pentru reducerea emisiilor de
gaze cu efect de sera.

3. Conference of Parties — COP
4. European Green Deal

20.09.2024




* Guvernele nationale:
Principalul actor in
negocierea i
implementarea
politicilor climatice.

* Organizatiile

Pé rt| | e internationale: ONU,
, N Banca Mondiala.
Im pl ICate : * Sectorul privat si ONG-

uri: Importanti parteneri
in implementarea
solutiilor climatice siin
promovarea
sustenabilitatii.
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2. Strategii In
negocierile
climatice
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b. Strategii de influentare:

Lobbying si advocacy: Tarile Utilizarea expertilor si
" si ONG-urile pot influenta _‘6’_ cercetarii: Argumentele

deciziile prin campanii de .‘ bazate pe dovezi stiintifice

lobby si advocacy. sunt esentiale in negocieri.

20.09.2024 8
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Balanta intre obiective
ambitioase si fezabilitate:
Negociatorii trebuie sa
gaseasca un echilibru intre
ceea ce este dorit si ceea

ce este posibil.

Impartirea beneficiilor si
costurilor: Abordarea
echitabila a distributiei
beneficiilor si costurilor
masurilor climatice.

)
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Exemple de strategii pentru
negocierile climatice

Provocarea consensului — The Challenge of consensus

* Incapacitatea Conferintei partilor (COP) depeste doua decenii de a produce un
nou acord privind clima, obligatoriu din punct de vedere juridic, a generat o
ingrijorare crescanda cu privire la utilizarea negocierilor multilaterale pentru a
raspunde la provocarea schimbarilor climatice in timp util si eficient.

 Criticii negocierilor climatice au sustinut ca COP a devenit , greoaie” pentru ca
necesita imposibilul: luarea deciziilor prin consens de 196 de parti la fiecare
cuvant al unui document (Eckersley 2012).

e Consensul este o cerinta dificila si complexa.
* Caurmare, negocierile continua in incercarea de a ajunge la a compromis care va

fi rezonabil acceptabil pentru toti.

* De ex, Conferinta de la Copenhaga privind schimbarile climatice (2009) a
ilustrat deficientele in luarea deciziilor prn consens in cadrul unei
conferinte multilaterale, intrucat procesul de doi ani de negociere s-a
incheiat fara un rezultat cu statut juridic.

20.09.2024
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b. Tactici de negociere directa:

« Ascultarea activa si empatia: Intelegerea
pozitiilor si preocuparilor celorlalti participanti.

* Comunicare clara si concisa: Prezentarea clara a
pozitiilor si argumentelor.

20.09.2024
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c. Tactici de
deblocare:

* Medieri si facilitatori:
Utilizarea mediatorilor
pentru a depasi impasurile.

* Tehnici de "win-win":
Identificarea solutiilor care
aduc beneficii pentru toate
partile implicate.

20.09.2024
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a. Textul unic de negociere:

Propuneri de tehnici
de negociere specifice

* utilizat cu precadere in negocierile

negocierilor climatice plurilaterale
(Pa me|a Chase k, I_yn N * este o tehnica prin care responsabilitatile de
” redactare revin presedintelui sau
Wagner, . Willlam copresedintilor de sedinta si textul este
Zartman. 20 12) prezentat tuturor partilor pt comentarii si
V4

revizuiri succesive.

* este conceputa pentru a semnala ce este
fezabila din punct de vedere politic pentru
fiecare dintre problemele aflate in negociere
si sa sintetizeze punctul focal pentru
negocierile ulterioare

20.09.2024
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Tehnica este utilizata la nivelul Conventiei-cadru
a Natiunilor Unite privind schimbdrile climatice
(UNFCCC) - the United Nations Framework
Convention on Climate Change (UNFCCC).

Textele sunt deseori propuneri sau proiecte de
text introduse de copresedinti, care apoi fac
obiectul unor amendamente propuse de

delegatii. De exemplu, in perioada premergétoare

Conferintei climatice de la Copenhaga (2009),
presedinte al Grupului de lucru ad hoc pentru
cooperare pe termen lung Actiune in cadrul
UNFCCC (AWG-LCA), Dan Reifsnyder, a prezentat
un proiect de text de 53 de pagini
(FCCC/AWGLCA/2009/8) ca punct de plecare
pentru negocieri.

Textul sintetizat de negociere include aceste
propuneri enumerate una dupa alta.

Pe parcursul sesiunii din luna iunie 2009, partile
si-au clarificat si dezvoltat propunerile si
principalul rezultat a fost un text de aproape 200
de pagini, text de negociere revizuit (Institutul
International pentru Dezvoltare Durabila [lISD]
2009).

20.09.2024 15






Aceste texte completate, cateodata au sapte pana la 15 optiuni
pentru un singur paragraf sau clauza, ingreuneaza obtinerea
consensului, cu atat mai mult cu cat delegatiile trebuie sa-si vada
aceste optiuni, fiecare delegatie tinandu-se cu fermitate de

propriile propuneri, temandu-se ca, daca vor ceda, va fi un semn
de slabiciune.

Drept urmare, negocierile devin o suma zero joc, in care este

perceput orice castig realizat de o parte a fi o pierdere pentru
cealalta parte

Tns&si ideea unui schimb de concesii reciproc avantajos devine
aproape imposibila

20.09.2024
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Negocierile ar
putea fi
simplificate
daca:
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Sword of Technology -
Sabia cu doua taisuri a
tehnologiei

* 1n timpul negocierilor de la inceputul anilor
1990, in cadrul conferintelor climatice,
majoritatea propunerile delegatiilor au fost
inaintate la secretariatul conferintei, pe
format hartie, si au trebuit sa fie
redactilografiate Thainte de a putea fi
publicate intr-un document completat si
oficial (Depledge si Chasek 2012).

* Astazi, textul de negociere este adesea
proiectat pe ecrane in fata tuturor
participantilor.

* Pe masura ce fiecare delegatie face o
propunere textuala, un membru al
secretariatului adauga propunerea, deseori cu
atribuire, pe ecran, in incercarea de a furniza
transparenta. Ca urmare, toate delegatiile stiu
daca propunerile lor au fost incorporate in
proiect, si vor apera formularea propusa.

19
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De fiecare data cand numele unei tari este eliminat de pe ecran, este vazut ca
O concesie.

7¢02°60°0¢

-
/
Acest lucru reduce, de asemenea, manevra cruciala a copresedintilor de

sedinta, de a ,ajusta”, unilateral, propunerile depuse, cu scopul producerii
unui proiect de text mai “consensual”.

-
@

In plus, usurinta de a depune propuneri — oral, prin e-mail sau prin mesaj
text — a descurajat retinerea printre delegati, rezultand un volum din ce in
ce mai mare de texte propuse, care ajung la secretariatele conferintelor sau
presedintii acestora.
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“Negocierile pe ecran” (On-screen negotiations) devin dificile si pot fi taxate
politic.

7¢02°60°0¢

o

-
In timp ce ecranul da iluzia de transparenta negocierilor, de asemenea, determin
partile sa-si apere propriile propuneri, mai degraba decat sa depuna eforturi
pentru un acord.

\_
e

In cele din urma, este adesea tara gazda cea care trebuie sa preia negocierile si sa
prezinte delegatilor un text ,, “take-it-or-change-it”, care include toate propunerile
de text, asupra carora negociatorii au convenit punctual, precum si textul propus

de tara gazda.




Cert este ca COP nu poate a}lmge 1a un acord folosmd aceasta tehnologie si
trebuie sa recurga la Jocul” initial, obisnuit, cu un-mic grup de delegatii auto-
selectate, intalnindu-se in spate usile inchise, si iesind cu un text “take-it-or-
leave it”, in ceasul al “unsprezecelea”.

In timp ce acest proces are ca rezultat, de obicei, un acord, nu este
intotdeauna privit drept legitim sau democratic.

Acesta a fost cazul Conferintei Climatice de la Cancun din 2010, Jn cadrul
careia, Bolivia, a numit intalnirea o tradare a democratiei, a principiilor si
valorilor fundamentale ale Natiunilor Unite.

Bolivia si multe organizatii neguvernamentale au acuzat procedura de a
negocia si decide”deoparte”, drept ,,metoda deschisa si participativa normala
la ONU”, si a sustinut ca munca negociatorilor a fost ,,depasita” de indrumari
ERINE m|n|ster|al
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* Aceasta abordare este modelata dupa

C N | m |C NU este - abordarea ,unica” a Organizatiei

Mondiale a Comertului.

a g reat pé n é Cé n d * Tn multe cazuri, tirile in curs de

dezvoltare doresc sa se asigure ca
exista anumite prevederi referitoare la

tOt U | ﬂ U eSte d e mijloacele de implementare (finantare,

transferul de tehnologie si consolidarea

agreat - NOthlng /S capacitatilor) sau principiul

responsabilitatilor comune, dar

1 diferentiate, inainte de a fi de acord cu
Agreed Un tl/ intregul pachet.
' dat fiind numarul si complexitatea
Everythlng /S problemelor in negocierile privind

schimbarile climatice, abordarea unica

AQI’EEC/ poate face imposibila obtinerea unui

acord cuprinzator.

7¢02°60°0¢
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e Desi aceasta abordare ar putea

descuraja partile sa faca concesii intr-
0 zona, fara a asigura compromisul in
altele, si, in cele din urma, a preveni
un acord mai mare, ar initia un proces
de construire de pachete, pe care
partile le-ar putea apoi utiliza pentru
a adauga elemente mai
controversate.

Prin considerarea acordurilor
fragmentate drept un proces in
derulare, devine mai realista
abordarea prin car se ajunge la un
acord universal

24
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* A pune responsabilitatea negocierii in
mainile altor ministere, cum ar fi
finantele, comertul si energia, de
exemplu, poate fi avantajos.

* Poate aduce o abordare mai profunda si
mai larga in aprecierea intereselor
pentru echipa gazda; se poate plia
participarea si sprijinul unei game mai
largi de agentii din interior guvernului,
cand va fi momentul sa apere
rezultatele, in cadrul guvernului sau
intr-o dezbatere publica mai larga; si
poate aduce o expertiza mai profunda in
discutii, expunand posibilitati si
modalitati diferite de atingere a
obiectivelor.

26



* De exemplu, negocierile privind
schimbarile climatice depind de costuri si
disponibilitatea alternativelor energetice,
cu emisii scazute de carbon, iar ministerele
de profil (energie, finante) pot intelege mai
mult decat ministerele de externe.

e Tn mod similar, far3 un angajament pentru
furnizarea de resurse financiare sau
transferul de tehnologie, multe tari in curs
de dezvoltare o vor face abtinandu-se de la
acceptarea unui rezultat propus.

* Daca reprezentantii din ministerele de
finante, comert au fost prezenti, se va
articula o pozitie mai buna de negociere,
care va urmari interesele nationale si un
text mai fezabil.

20.09.2024 27



BRI T multe n_egocrerl multilaterale, in plus fata
e C re a re a S p atl u ‘ u I de parti, grupuri de parti care impartisesc
. - pozitii si interese, exista adesea parti sau
grupuri care isi concentreaza interesul pe

obtinerea un acord, indiferent de detaliile de
p e nt r u fond, si sunt numiti diferit brokeri,
_constructorii de

¥7¢02°60°0¢

antreprenori sau dirijori.

Aceste tari adopta un rol de facilitator, mai
complex decat cel jucat adesea de

. 77
reg | m " C re at n g copresedinti; ei tind sa provina din diverse

parti ale lumi,i cu legaturi cu substantiale

) p dce fo f € Reg me grupuri de interes.

Unele tari, cum ar fi Elvetia, Norvegia si

Australia, au adoptat acest rol destul de des

. ) ,
B U I ‘ d e rS pentru a reusi sa-l transforme intr-o pozitie

nationala.
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 Ei lucreaza pentru imbunatatirea comunicarii, depasirea
blocajelor, propun idei si dezvolta informatii - cu alte cuvinte,
actioneaza ca mediatori, comunicatori si formulatori.

* Ei nu ocupa rolul celui care conduce sedinta sau negocierile,
care este rezervat unei parti care duce intr-o directie acordul; ei
au o pozitie diferita de cea a copresedintilor, si se pot completa
reciproc.




e. Leadership si
Incredere -
Leadership and Trust

* Leadershipul in negocierile multilaterale climatice
este o problema a antreprenoriatului, implicand o
combinatie de imaginatie in gasirea de optiuni
institutionale si abilitate in intermedierea
intereselor numerosilor actori, pentru a sustine
astfel de actiuni.

* Un lider, in acest context, este un actor care,
dorind sa vada succesul prin incheierea
negocierilor, se angajeaza sa creeze atractiv
propuneri si sa-i convinga pe altii sa vina in echipa
ca sustinatori ai propunerilor.

* Rezultatele negocierilor depind, de asemenea, de
nivelul de respect si increderea de care se bucura
presedintele de sedinta.

20.09.2024 30




e Daca un lider demonstreaza conducere puternica
Si creativa, este capabil sa faca compromisuri,
propuneri, si are increderea partilor, exista o sansa
mai mare pentru un rezultat cu succes al
negocierilor.

Ambasadorul Tommy Koh (Singapore), care a
prezidat un comitet cheie de negociere al
Conferintei Generala a Dreptului Marii, a trebuit
sa se ocupe de termenii financiari ai contractelor.
A introdus, cu abilitate, expertii din afara grupului,
echilibrand, in acelasi timp, intalnirile formale cu
intrunirile informale, si a creat, treptat, meomente
Si consens pentru a obtine un acord remarcabil de
creativ privind exploatarea resurselor marilor.

20.09.2024
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4. Studii de caz

Acordul de la Paris (2015):

1. Context si obiective: Stabilirea unui
cadru global pentru a limita incalzirea
globala la sub 2°C.

2. Strategii si tactici utilizate: Formarea de
aliante (e.g., coalitia de inalta ambitie),
utilizarea cercetarilor stiintifice,
medierea disputelor.

https://www.youtube.com/watch?v=005ca
1dMbEc&ab channel=Grist

33
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FACULTATEA DE
STUDII EUROPENE

Protocolul de la Kyoto (1997):

1. Context si obiective: Stabilirea
unor obiective obligatorii pentru
reducerea emisiilor.

2. Strategii si tactici utilizate:
Negocieri intense intre tarile
dezvoltate si cele in curs de
dezvoltare, compromisuri asupra
flexibilitatii mecanismelor de
implementare.
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b channel=MyBISA

https://www.youtube.com/watch?v=C FdYx gPBY&a

e https://www.youtube.com/watch?v= E5gvHKKkhJ4"

b _channel=DownToEarth — evolutii ale negocierilor
climatice — COP 28
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De retinut!

* Importanta unei pregatiri temeinice: Succesul
in negocieri depinde in mare masura de
calitatea pregatirii.

* Flexibilitatea si adaptabilitatea: Negociatorii
trebuie sa fie flexibili si sa se adapteze la
dinamica discutiilor.

* Colaborarea internationala: Schimbarile
climatice sunt o problema globala care necesita
solutii globale; cooperarea si dialogul sunt
esentiale.

20.09.2024
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