Importanta Negocierii Legale

Acest articol este al doilea dintr-o serie de patru articole care examineaza
alternativele legale la procesele civile traditionale din instantele americane.

O celebrd maxima legald sustine ca ,,In sistemul juridic american litigantii nu primesc
ceea ce meritd, ci ceea ce negociaza”. Cum voi arata mai jos, acest lucru este, din pacate,
foarte adevarat.

Cei care nu sunt familiari cu instantele federale americane sau cu sistemele implementate
de fiecare stat in instantele locale, isi imagineaza ca rezultatul inevitabil al unui proces
civil este de ,,a se face dreptate” si ca judecatorul sau juriul format din ,,semeni ai
aceleiagi comunitdti” vor oferi celor nedreptdtiti despagubirile meritate. Desi aceasta
presupunere este fireasca, ea nu este intotdeauna sustinutd de statistici.

La nivel national, aproximativ 97% din cazurile in care s-a pus In miscare actiunea penala
se termina cu plea arrangements (intelegeri scrise intre procuror si avocatul apararii), in
timp ce 95% din actiunile civile sunt rezolvate prin settlements (intelegeri scrise intre
reclamant gi parat). Acest fenomen, cunoscut sub numele de Vanishing Trial, subliniaza
importanta negocierii legale atat intre un acuzat si procuror, cat si intre partile civile.

Profesorul de drept Roger Fisher de la Universitatea Harvard este considerat ,,Parintele
Negocierii Legale Moderne”. Cartea sa de referintd, Getting to Yes (Cum sa ajungi la
DA), a fost considerata bestseller de catre New York Times, fiind una dintre cele mai
cautate carti de specialitate in domeniul negocierii din ultimii 25 de ani. Profesorul Fisher
a introdus ,,Principled Negotiation” (Negocierea Principiald), o metoda care demistifica
negocierea legala si faciliteaza eforturile avocatilor in a obtine rezultate excelente pentru
clientii lor.

Metoda lui Fisher preasupune abordarea problemei in patru etape foarte clar definite.
Prima treaptd presupune separarea oamenilor de problema. Indiferent de incédrcatura
emotionald pe care o prezintd un conflict, partile trebuie sd se concentreze pe fapta care a
provocat disputa, nu pe omul, aflat la celdlat capat la masa negocierii, care a savarsit
fapta.

In al doilea rand, partile trebuie si se concentreze asupra intereselor lor, nu a cererilor pe
care le formuleaza. Intr-un exemplu clasic, un angajat ii spune angajatorului siu: ,,Vreau
dispune marirea salariului angajatului, fie risca sa il piardd. Un om de afaceri mai
sofisticat insa poate raspunde: ,,De ce ai nevoie de o marire de salariu?” Un posibil motiv
ar putea fi cd angajatul doreste sa 1si trimita copilul la scoald. Este posibil ca fima sa aiba
un program de burse sau de Tmprumuturi pentru educatie. Daca e asa, realizarea
interesului (finantarea educatiei copilului) poate fi satisfacuta si fara indeplinirea cererii
(,,vreau o marire de salariu”).



In al treilea rand, Fisher pledeaza pentru apelare la standarde obiective. Argumentele sunt
considerate a fi mai puternice cand oponentul nu poate sa nu fie de acord cu o propunere
rezonabild, bazatd pe o realitate obiectivd. De exemplu, un imobil din Beverly Hills,
California, poate valora 5 milioane de dolari, in timp ce o casa din Little Rock, Arkansas,
nu are cum sa coste atat. Evaludnd fiecare dintre aceste rezidente raportat la valoarea lor
de piatd, vanzdtorul fundamenteaza pretul in beneficiul real pe care il poate avea
cumparatorul si sporeste sansele incheierii contractului.

In ultimul rind, Fisher isi sfituieste cititorii sa identifice optiunile care oferad beneficii
pentru ambele parti. In loc ca un copil si fie condamnat la detentie intr-o inchisoare
juvenild pentru vandalizarea unei case de rugdciuni, poate cd societatea ar beneficia mai
mult daci acesta ar participa la un program de toleranti religioasa. Invatand sa respecte
nigte sisteme de valori, tandrul s-ar putea integra mult mai bine in comunitate, devenind
un membru util al acesteia, care nu ar trebui sa trdiascd toatd viata sub stigmatul unui
cazier penal.

Talentul de a negocia eficient este deosebit de important in orice situatie. Desi poate ca
nu prezintad Intotdeauna un substitut adecvat pentru staful unui avocat, stiinta de a negocia
le permite oamenilor sa participe in cunostintd de cauza la majoritatea procedurilor
legale. Aceasta implicare poate oferi atat o satisfactie sporitd cat si o posibilitate mult mai
mare de a obtine rezultatele dorite.
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