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Introducere

Ce-a mai mare diferenta dintre negocierile interne si cele internationale o constituie prezenta diferentei
de cultura dintre parti. Cultura, care influenteaza modul oamenilor de a gindi, de a comunica,
comportamentul acestora, dar si felul si modurile in care sunt incheiate tranzactiile.

Cultura devine un element extreme de important atunci cind avem de negociat afeceri importante cu
personae de o nationalitate si o cultura diferita. Cultura isi are radacini adinc infipte in cadrul fiecarei
comunitati §i persoanei 1n parte, care ghideaza modul acestuea de a se comporta conform traditiilor,
educatiei si obiceiurilor mostenite. Chiar daca stilul negocierilor isi are propria lui culturd, propriile
standarte dupa care se ghideaza in general oamenii de afaceri, cultura din care provin negocierile lasa tot
timpul 0 urma importanta care nu trebuie neglijata, deoarece de aceasta depinde in mare masura
rezultatele negocierii.

Aspectele genare ale culturii

Cultura este definitd ca o mostenirea sociald, alcatuitd din modele de gindire, simtire si actiune
caracteristice unei populatii sau unei societati, inclusiv expresia acelor modele Tn lucruri concrete:
transmitere a modelului de comportament social, normele de veata, credintele si valorile date unei
comunitati etc.

Persoanele acestei comunitati folosesc elemntele culturii sale pentru a interpreta propriile imprejurimi
si a-s1 ghida interactiunea cu alte personae. Prin urmare, cultura poate fi privitd ca un limbaj secund de
care partile au nevoe pe lingd limba oficiald de comunicare pe care o vorbesc atunci cind incearca sa
comunice cu adevdrat si sa ajunga la o intelegere comuna.

in mod analogic, profesiile si companiile private pot avea propriile culture organizationale sau
profesionale, ale caror norme si modele de comportament pot predomina etica sau cultura angajatilor
companiilor sau a lucratorilor unei anumite profesii.

Facind o generalizare, putem afirma ca aspectele culturale in negocierile si relatiile afacerilor, atit pe
plan national, dar mai ales pe cele internationale sunt extreme de variate si este importanta de retinut ca
lumea contine o multime imensa de culture

Elementele Culturii

Cultura este formatd din numeroase aspecte, care au la baza lor: comortamentul, atitudinile, normele si
valorile, etc. Toate aceastea formeaza serii de cercuri concretice, care sunt aranjate in ordinea
importantei lor.

Primul si cel mai indepartat strat al culturii este reprezentat de comortamentul, cuvintele si actiunile
unuia dintre corespondenti. Acesta este stratul pe care 1l obsearva in primul rind un negociator Intr-0
negociere interculturala. Al doilea strat din interiorul culturii este format din atitudinile persoanei din
acea culturd cu care avem de a face sau a culturii pe care o reprezentdm, ex: atitudinea despre
punctualitatea Tnceperii intilnirii. Atitudinile pot deveni evidente pentru un corespondent dintr-o
negociere numai dupd discutii prelngite. Stratul cel mai adinc il reprezintd valorile. Aceste valori se pot
reflecta in modul in care este condusa intilnirea, alegerea reprezentantilor, etc. Valorile de regula sunt
sunt reflectate de importanta acestora in cultura pe care o reprezintd negociatorul.

Diferentele de valori culturale pot aparea in cadrul negocierilor internationale si in relatiile ce au loc
ocazional sau zilnic. In final, se poate intimpla ca din ceea ce pare a fi o negociere prietenoasa, si se



transforme ntr-o continua sursa de conflicte intre parti. Una din tendintele nedorite este ca fiecare parte
sasi laude propriile valori culturale si sa le pateze pe cele ale partenerilor de afaceri sau ale celor cu care
negociaza.

Prin urmare, este important pentru directorii de afaceri sa inteleaga valorile culturale a partenerilor de
afaceri si sa nu le caracterizeze intr-o forma negativa.

Diferentele culturale si efectele acestora asupra negocierilor.

Diferentele de culturid dintre cei care incheie afaceri pot bloca negocierile in mai multe moduri. Tn
primul rind, se pot crea neintelegeri in comunicare. Dacd un American raspunde unei propuneri venite
din partea unui American: ,,Este dificil” , raspunsul, interpretat prin cultura americana si practica
afacerilor, inseamni probabil c partea adversi ar trebui sd isi inbunititeasca oferta. in alate culture, de
ex. in cele Asiatice, persoanele pot fi mai retinuti in a zice ,,nu” direct si definitiv, chiar daca aceasta
este intentia lor, asa cd, atunci cind un negociator de ex. japonez spune ca este ,,Este dificil”, el indica
clar cp propunerea nu poate fi acceptata.

In al doilea rind, diferentele culturale si de educatie creaza dificultati nu numai in privinta intelegerii
cuvintelor, dar si in interpretarea actiunilor. De exemplu, majoritatea persoanelor, Tnh deosebi persoanele
cu un carcter de lider bine evidentiat, asteapta un raspuns ferm atunci c¢ind intreaba ceva sau cind fac o
propunere. Pe de alta parte, sunt personae care au nevoeie de timp pentru a raspunde.

Din perspective lor culturald, personele ce iubesc un raspuns clar si imediat, pot interpreta tacerea
celor ce trag din timp, ca fiind nepoliticos, o lipsd de intelegere a celor spuse sau o tactica vicleana de
a-i face sa cedeze.

Pe de alta parte sunt persone care dau o importanta deosebita fluiditatii in vorbire si au tendinta de a
raspunde foarte repede. Ei pot raspunde asupra unui aspect imediat ce lau inteles, In timp ce pe de alta
parte nu au terminat de vorbit. Astfel un negociator fara experienta poate fi deranjat de multe ori de
raspunsurile persoanelor ce au nevoe de timp pentru a raspunde la intrebarile negocierilor, deoarece
acestea raspund foarte greu, iar pe de altd parte pot fi agitati in negocierile cind sunt mereu intrerupti, cu
raspunsuri sau Intrebari, inainte de a termina de formulat intrebarea.

Stilul si cultura negocierilor.

Diversitatea culturilor existente, precum si a educatiei sociale a fiecarui individ in parte, face imposibil
pentru or ice negociator, indifferent de abilitatile si experienta acestuea, sa intelega pe deplin toate
culturile pe care ar putea sa le intilneasca. Cum ar trebuie sa se giteascd un manager sau un director de
intreprindere daca ar avea Intr- o sdptamina negocieri In Spania si sdptamina viitoare in Turcia. Un mod
de activitate ar fi identificarea aspectelor celor mai importante in cadrul aparitiei unor divergente
culturale in cadrul negocierilor. Cunoasterea acestor factori ar putea ajuta negociatorul sa isi inteleaga
omologul sau si sa evite aparitia unor posibile neintelegeri. Astfel, in tabelul de mai jos, sau identificat
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Tabelul Nr.1 Impactul culturii asupra negocierii

Scopul Contractul — Relatia
Atitudinea Cistig/cistig — cistig/perdere
Stilul personal Oficial — Neoficial
Comunicarea Directa — Indirecta
Sensibilitatea timpului Ridicata — Scazuta
Emotiile Ridicate — Scazute
Tipul intelegerii Specific — General
Crearea intelegerii Ridicata — Scazuta
Organizarea echipel Un sef — Consens
Preluarea riscului Ridicata — Scazuta




Cu aceste cunostinte un negociator de afaceri poate fi capabil mai s Inteleaga mai bine stilurile de
negociere si demersurile omologilor sai din alte culturi.

a. Scopul negocierii: Contract sau relatie?

Unele persone, sau culture (ex. Americanii, Germanii) socot ca un contract semnat este un garant, in
care se prevad drepturile si obligatiunile care obliga strict cele douad parti, o atitudine care rezuma ca ,,0
afacere este o afacere”. Alte grupuri culturale (ex.Chinezii, Japonezii) de multe ori considera ca scopul
negocierilor nu este un contract semnat, ci crearea unei relatii de parteneriat dintre parti. Desi contractul
scris descrie relatia, esenta afacerii este relatia in sine.

b. Atitudinea privind negocierea: cistig/cistig sau cistig/pierdere?

Datorita diferentelor de culturad sau a personalitatilor, sau ambelor, oamneii de afaceri abordeaza
incheerea contractelor cu una sau douad atitudini de baza: o negociere este sau nu un process in care
ambii pot sa cistige (cistig/cistig) sau o competitie in care din necessitate o parte cistiga si cealalta parte
pierde (cistig/pierdere). Adeptii formulei cistig/cistig vad incheerea afacerii ca pe un process de
colaborare si de rezolvare a problemelor, iar cei ai formulei cistig/pierd vad acest lucru ca o confruntare.

In situatia cistig/pierdere partile isi vad scopurile incompatibile, in timp ce adepti formulei cistig/cistig
considera ca au scopuri commune.

c. Stilul personal: official sau neoficial?

Stilul personal arata modul in care un negociator vorbeste cu ceilalti, cum se inbraca, comportamentul
sdu in anumite situatii, cum interactioneaza cu celelante persoane. Cultura influenteaza puternic stilul
personal al negocierilor. Un negociator adept al unui stil oficial nu va spune niciodata bancuri si se va
abtine de la intrebari personale. Un negociator adept al stilului neoficial va incepe o conversatie
adresindu-se omologilor pe prenume, cautind sa dezvolte po apropiere, o relatie de prietenie cu cealalta
echipa. Ca o regula de baza, este Intot deauna mai sigur de adoptat o postura oficiala si sa te misti citre o
pozitie neoficiald, daca situatia permite acest lucru, decit sa iti asumi un stil neoficial prea repede.

d. Comunicarea: directd sau indirecta.

Modurile de comunicare variaza intre ele. Unii pun accentul pe metodele directe si simple de
comunicare, altii se bazeaza foarte mult pe metode indirecte si complexe. In culturile care se bazeazi pe
comunicarea directd, deobicei asteaptd un raspuns clar si bine definit. Ear Tn culturile care se bazeaza pe
comunicarea indirectd, reactia la propuneri poate fi obtinuta prin interpretarea comentariilor aparent
indefinite, a gesturilor si a altor semne.

e. Sensibilitatea timpului: ridictd sau scazuta?

Stuiile privind stilul de negociere nationale trateaza invariabil atitudinile particulare faga de timp. In
concluzie, se sustine cd nemtii sunt intotdeauna punctuali, latinii de obicei intirzie, japonezii negociaza
incet si americanii sustin modul incheierii afacerilor foarte rapid. Aspectul de Tnterpretare a timpului
depinde de temperamentul fiecarui individ in parte. Unele persone socot negocierile indelungate o o
ocolire a unui si acelas subiect fara sens, sau o perdere de timp in care sar putea efectua un sir numeros
de alte operatiuni. Alte persone pot considera o negociere indelungata un garant al studiului detaliat al
intelegerii sau a contractului ce urmeaza a fi incheiat. O prea mare graba sau o taradgénare a convorbirilor
pott aduce la neintelegeri, suspiciuni, rezultind in cele din urma esecul tratativelor. Negociatorii trebuie
sa fie siguri ca omologii lor sunt intotdeauna in aceeasi faza a procesului de negociere a afacerii.

f. Emotii: ridicate sau scazute?

Studiile privind comportamentul in negocieri in alte culturi aproape puncteaza intotdeauna pe o
tendinta de grup particulara sau pe o lipsa a acesteia de a se manifesta afectiv. Diferite culturi au diferite
reguli, momente portivite $i moduri de a impartasi emotiile si aceste regulir sunt aduse la masa
negocierilor.

g. Tipul intelegerii: specific sau gneral?

Factorii culturali, de asemenea, influenteaza forma intelegerii pe care partile incearca sa o inchee. Unii
negociatori prefera contracte foarte detaliate, care incearca sa anticipeze toate eventualele probleme ce
pot aparea, pentruca afacerea este insusi contractul. Alai negociatori prefera contracte generale, pentru a
avea posibilitate de manevrare in caz de aparitie a unor eventuale probleme si socot incheerea unui
contract foarte detaliat este o lipsa de de Incredere, caci daca apar probleme partile trebuie sa se aplece




asupra lor dar nu asupra contractului. in caz de incheere a unui contract dintre doua pirti inegale, de
reguld partea cea mai puternica cautd o incheere a contractelor mai detaliata.

Categorii de culturi si comparatia intre ele.

Cele citeva sute de clturi nationale si regionale ale lumii pot fi clasificate In trei mari grupuri: orientate
sper scopul stabilit, planificatori extrem de organizati (activi liniari); interlocuitori vorbaret (multi-
activi); introvertite, orientate spre ascultare (pasivi).

Interactiunea culturilor si experienta internationala stau la baza inbunatatirii relatiilor si reducerii
neintelegirilor. Ideal ar fi ca in functie de cultura partenerului de afaceri sa adoptam fata de acesta o
pozitie cultural protrivita.

Cimd membrii diferitelor culturi incep sa interactionaze apar mult mai multe diferente decit lucruri
comune. Tn figura de mai jos putem observa care este relatia dintre cele trei tipuri de culturi si cum
interactioneaza acestea. Dacd vom privi cu atentie aceastd diagrama putem observa lucruri comune care
exista in toate cele trei tipuri, dar mai ales intre personele active si multi- active.

- orientare catre sarcini - orientare citre oameni
- planificare - vorbaret

- foarte organizat - corelativ

- planificatori - interactiv

Comunicare dificila

Liniar-activi Multi-activi

Comu-
nicare

Comu-
nicare

Satisfa-
catoare

Timp
consumat

- introvertiti

- respectuosi
- orientat catre ascultare

Sursa: Lewis, Richard — op. Cit.,p.39

Personele reactive se potrivesc mai bine cu celelalte doua tipuri de comportament, deoarece prefera sa
reactioneze decat sa inifieze o discutie sau o actiune.

Aceasta clasificare a grupurilor si categoriilor culturale este foarte bine conturata si demonstrata in
mod constant ca este usor de folosit de catre studenti, de catre scolile de afacero si de catre companiile
multinationale din domeniul industrial, bancare ce au ca scop pregatirea de personal ce interactioneaza
cu sarile membre a UE.



Facimd

o generalizare totala putem constata ca un personal specializat va incerca sa stabileasca o

legatura personalizata cu o anume grupare culturala. Studiind si pregatinduse din timp pentru intilnirile
si negocierile ce urmeaza sa aiba loc. Caci ori cat de complicatd nu ar fi situatia de negociere, totul
depinde de aptitudinile personale a negociatorului si a mivelului de cultura a acestuia.
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