Jurnalul Economic

Dificultati de ordin cultural in cadrul
negocierilor privind implantarea
companiilor transnationale in
spatiul islamic
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Despite its considerable extension and a heterogeneous natural and human potential, the Lslamic
world presents a relative cultural homogeneity whose hardeore is profound respect for religion and
ancestral tradition. In view of it, economic practices are grafted on a cultural and religions sub-
strate, tending towards autarchy and rejection of Western values. 'I'herefore, when transnational
compantes wish to accede to the Islamic market, prompted also by geopolitical reasons, oil resources
and the reshaping of the spheres of influences after the USSR fell apart, might encounter serions

difficulties unless negotiations take into account local cultural particularities.
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Specificitatea culturald a spatiu-
lui islamic

Din Maroc pand in Indonezia, din
stepele central-asiatice pana in Somalia
sau Zanzibar se intinde un spatiu imens,
de dimensiuni continentale, definit prints-
un singur cuvant: ISLAM. Numai si din
semnificatia termenului sislam™' (ce in-
seamna ,supunere fatd de Dumnezeu”)
rezultd rolul esentia pe care religia il joaca
in viata acestor oameni (Fig. 7).

Doctrina politica a islamului divi-
zeaza lumea in ,,Dar-al-Islam” (Casa Pi-
ci), a armoniel inter-islamice, bazatid pe
Umma (solidaritatea islamicd) si ,,Dar-
Alharb” (Casa Razboiului), corolarul sau
tiind Djzhadul, rizboiul sfant pe care fie-
care musulman trebuie sa-1 duca mai intai
cu sine insusi pentru credinta si autopuri-
ficare (marele djihad), dar si impotriva
celor care nu accepta religia islamica (mi-
cul  djihad). Autarhia  economica,

indigenizarea elitelor sau fundamentalis-
mul islamic constituie tot atatea fatete ale
micului djihad.

Fundamentalistii pornesc de la ideo-
logia potrivit careia reintoarcerea la surse-
le credintei, la islamul traditional si inte-
gral (integristii islamici) In virtutea solida-
ritatii in jurul unor aceleasi credinte reli-
gioase si valori morale, poate contracara
si anihila eficient tendintele de expansiu-
ne ale culturii occidentale. Prin urmare, in
spatiul islamic, practicile economice sunt
puternic grefate pe suportul cultural si
religios. In Arabia Sauditi, de exemplu,
magazinele trebuie inchise in timpul ru-
gactunilor, iar orice tranzactie comerciald
in timpul Ramadan-ului este pedepsita. In
anul 2003, mass-media internationald a
difuzat cazul unei femei dintr-un sat din
nordul Pakistanului ucisa cu pietre pentru
simplul motiv cd ar fi vandut, din cauza
sardciei, produse obtinute in gospodaria
proprie. Primul care ar fi aruncat cu pie-
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tre in ea, in fata multimii adunate in cen-
trul satului, ar fi fost insusi fiul ei. Intre-
bat de ce a recurs la acest gest, raspunsul
a fost socant: ,,altfel m-as fi dezonorat in
fata celor din sat”. Cultura, traditia, religia
si onoarea reprezintd, agadar, principalele
atribute ale comportamentului managerial
din spatiul islamic. Totodatd, puternica
contradictie culturala ce separa acest spa-
tiu de cel occidental se reflectd si la nive-
lul procesului de comunicare dintre re-
prezentantii celor doud parti, imprimand
adesea negocierii un caracter conflictual.

Fractutrile spatiului cultural isla-
mic. Modernism versus fundamenta-
lism

Chiar si o scurtd retrospectivi a isto-
riei statelor ce alcatuiesc spatiul cultural
islamic evidentiaza rolul pe care l-au avut
marile puteri europene in devenirea aces-
tora si contactele avute cu metropolele
Vechiului Continent. Globalizarea prin
intermediul colonizirilor europene nu a
ocolit nici spatiul islamic. Fie cd au fost
colonii britanice, franceze sau olandeze,
sau doar aliate ale unor puteri europene,
aceste state au fost atinse, mai ales prin
intermediul elitelor care au studiat la
marile universitati europene, de curentul
modernismului liberal, ce a ticut ca o parte a
lumii islamice sia evolueze adaptandu-se
ideologiilor occidentale (cazul Turciei,
Iordaniei sau al aliatilor S.U.A. din zona
Golfului — Kuwait, Emiratele Arabe
Unite, Qatar, Bahrain). Acest modernism,
care a condus la independenta unor tari
musulmane, s-a concretizat mai ales
printr-un efort de laicizare a societatii
(Tunisia, Egiptul sau Iranul de pana la
revolutia islamicd condusa de ayatollahul
R. Khomeiyni - 1979).

In contrast, au luat nastere si au pro-
liferat miscdrile ultrareligioase. Dez-

occidentalizarea, ca revers al globalizarii,
a fost strans legatd de indigenizarea elitelor,
avand ca scop fundamental orientarea ca-
tre valorile traditionale. A aparut un puter-
nic curent re reabilitare a siismului, linia
duri, fundamentalistd a islamului®. Siitii {i
acuza pe sunniti ¢ ar f1 in serviciul Occi-
dentului st a ,,complotului mondial” Im-
potriva preceptelor morale, politice, reli-
gioase ale Coranului. In acest fel,
integralistii, prin miscdrile fundamentalis-
te cu caracter terorist (Al Qaeda, Hamas,
Hezbollah, Jihadul Islamic, Martirii
Moscheei ,,Al Ahsa” etc) sunt militantii
care vor ca lumea musulmana, statul, so-
cietatea si economia sa fie conforme cu
dreptul islamic stipulat in Coran (Sharia).
Astfel, ,razboiul sfant” declarat de
Osama bin Laden are un scop precis: dis-
trugerea civilizatiei occidentale. El da
Djihadului o noua acceptiune: ,,sa-i ucizi
pe americani sau pe aliatii lor este datoria
oricarui musulman care are posibilitatea
sd o faci”. In acceptiunea lui notiunile de
,,dialog” sau de ,,negociere” nu au nici un
sens. El vizeazd numai razboiul, distruge-
rea.

Prin urmare, ,,cucerirea’ spatiului is-
lamic de catre investitorii occidentali tre-
buie si tind seama atat de caracteristicile
culturale de ansamblu ale acestuia, bazate
pe conservatorism, traditii si autarhie, cat
si de diferentierile regionale din interiorul
sau, de raportul modernism — traditiona-
lism specific fiecarei comunitati locale in
parte, de frecventa si intensitatea grupuri-
lor islamice fundamentaliste
ultrareligioase si, nu in ultimul rand, de
pozitia autoritatilor politice nationale si
locale privind aceasta problema (Fig. 2).

Specificitatea  economicd  a
spatiului islamic

Descoperirea imenselor rezerve de
petrol din zona Golfului Persic au
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schimbat  radical geografia  spatiului
economic  islamic, prin  atragerea
capitalulul american si european. In acest
context, liderii islamici moderati au
sesizat avantajele modelului economic si
cultural occidental si  au favorizat
patrunderea societatilor transnationale in
spatiul islamic, pe fondul laicizarii si
democratizarii societatii, calmarii
tendintelor ultrareligioase si a combaterii
manifestarilor teroriste. Efectele
economice si sociale ale acestei politici au
fost evidente: datoritd petro-dolarilor,
aceste state au rendscut practic din desert:
a fost rezolvata problema apei prin
construirea de uzine pentru desalinizarea
apei marine si sisteme pentru transportul
acesteia; au aparut orase noi moderne in
plin desert, venitul pe cap de locuitor si
standardul de viata este de tip occidental.
Paradoxuri altadata de neimaginat au
devenit astazi realitate: Arabia Sauditd a
devenit exportator de cereale, avand o
suprafatd irigatd de peste 500 000 de
hectare, insa intrarea in aceasta tara nu
este permisa decat oamenilor de afaceri,
invitatilor oficiali, pelerinilor la locurile
sfinte sau celor care 1si viziteaza rudele,
nemusulmanii avand acces numai in
oragele Riyadh si Jeddah (Matei, Negut,
Nicolae, 2003).

Produsul =~ National  Brut  si
cheltuielile publice in tarile islamice
petroliere au inregistrat un continuu ritm
ascendent, garantie a  progresului
economic si social. O analiza a acestora in
intervalul 1998-2004 evidentiaza
diferentieri economico-sociale
semnificative existente chiar in cadrul
statelor islamice care dispun de mari
rezerve de petrol. Daci in statele Golfului
valorile PNB-ului se situeazd constant
intre 8 000 si 18 000 USD/loc., in Irak
sau Azerbaidjan acestea coboard sub

pragul de 500 USD/loc’ In alte state

aflate in curs de dezvoltare care se
confruntd cu dificultiti economice pe
fondul unor tensiuni  conflictuale
(Indonezia, Algeria sau Iran)*, valorile
PIB-ului/loc se incadreaza intre 1 000-3
000 USD/loc., in vreme ce in Libia,
acesta este comparabil cu cel al statelor
petroliere din Golful Persic (6 600
USD/loc.) Concomitent, consumul de
energie electrica, un alt indicator de baza
al bunastarii sociale, inregistreaza variatii
largi, intre 350 USD/loc. in Indonezia si
15 000 USD/loc. in Kuwait.

Aceasta confirma faptul cd nu
rezervele de petrol sunt principala cauza a
progresului economico-social, ci politica
economicd fata de aceste rezerve (Fig. 3).
Prin urmare, statele mentionate anterior
pot fi clasificate in mai multe categorii:

1. State a cdror politica eco-
nomica favorizeaza patrunderea societati-
lor transnationale, in pofida existentei, in
majoritatea cazurilor, a unor regimuri po-
litice autoritare (Arabia Saudita, Emiratele
Arabe Unite, Kuwait, Qatar, Bahrain).
Acest fapt se reflectd evident in progresul
economic si in nivelul ridicat al PIB/loc.
si al consumului de energie/loc.;

2. State implicate in conflicte
civile sau transfrontaliere, cea mai mare
parte a acestora fiind, cel putin partial,
conflicte cu caracter religios cu implicatia
grupdrilor teroriste islamice fundamenta-
liste care se constituie in adevirate piedici
pentru penetrarea companiilor transnati-
onale in aceste state (Algeria, Azerbaidjan
ctc). In plus, statele respective nu au o
legislatie bine pusa la punct in acest sens;

3. State cu puteri teocratice,
ostile lumii occidentale, sau care sunt
acuzate cd sprijind terorismul internatio-
nal. Din aceastd categorie fac parte Iranul,
Irakul si Libia. Factorii restrictivi pentru
patrunderea companiilor transnationale
pe pietele acestor state sunt generati de
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ambele parti: pe de o parte de tirile gaz-
dd, prin legislatia ostild globalizarii eco-
nomice, consecinta a orientarii politice si
religioase spre economia de tip autarhic si
spre sprijinirea valorilor traditionale, iar
pe de altd parte de marile puteri, tari din
care provin STN-urile, prin embargourile
comerciale aplicate acestor state;

4. State in plina dezvoltare, ca-
re aspird la rolul de puteri regionale, dar
cu o infrastructura inca insuficient dez-
voltata datorita unor conditii topografice,
naturale sau sociale particulare. Reprezen-
tativ pentru aceastd categorie este cazul
Indoneziei, caracterizatd printr-o mare
fragmentare insulara si un grad redus de
accesibilitate (mai ales in Sumatera), prin
discrepante regionale profunde in dezvol-
tarea economico-sociald, prin densititi
mari de populatie si neuniform repartiza-
te, printr-un trecut conflictual care si-a
lisat amprenta asupra dezvoltirii actuale.

Fractutrile spatiului economic is-
lamic. Bogaitie versus saricie

Discrepantele existente la nivelul ta-
rilor islamice ce dispun de rezerve de hi-
drocarburi reprezinti doar o micd parte
din cele ce separa imensul spatiu al lumii
islamice. La polul opus, statele islamice
subsahariene sau cele din stepele Asiel
Centrale recent desprinse din sfera de in-
fluentd exclusiva a Rusiei, prezintd cu to-
tul alte caracteristici economice. Infras-
tructura slab dezvoltatd a tarilor saharie-
ne, autarhia economica, gradul mare de
dependenta a agriculturii fatd de
hazardele naturale, instabilitatea politica,
dar mai ales lipsa unor resurse importante
de materii prime le fac slab atractive pen-
tru societdtile transnationale.

Spatiul islamic central asiatic, ex-
sovietic, mosteneste Inca infrastructura
modelului economic care l-a consacrat,

centrat pe industria grea: siderurgie, con-
structii de magini, chimie. Privatizirile de
succes din domeniul petrochimiei si side-
rurgiei (prin preluarea de catre holdingul
anglo-indian ,,LNM Ispat” a unor impor-
tante capacititi de productie din
Kazahstan) au fost posibile datoritd fap-
tului cd autorititile politice au reusit sa
gaseasca o cale de echilibru intre tendin-
tele de orientare ultrareligioasa, funda-
mentalista, si fosta oligarhie economica
pro-sovietica, conservatoare. In
Tadjikistan si Kirghistan aceasta pare Insa
sa se constituie Intr-o importanta frana
pentru patrunderea STN-urilor, dificulta-
te amplificatd in cazul Tadjikistanului de
razboiul civil ce continud si opuna fracti-
unile tribale de orientare fundamentalista,
de cele loiale Moscovei.

Alte state islamice, ca Afganistan sau
Somalia, sunt bantuite de foamete si sara-
cie, pe fondul unor rizboaie civile nesfar-
site, a luptelor permanente dintre clanuri-
le tribale rivale si a infrastructurii deficita-
re, iIn multe cazuri chiar inexistentd, ce
limiteaza chiar §i patrunderea ajutoarelor
internationale la populatia civila. Acestea
sunt terenurile ideale, propice pentru
dezvoltarea infrastructurilor teroriste.
Dintre factorii ce favorizeaza localizarea
nucleelor teroriste in astfel de spatii, se
pot enumera:

®Populatie siraca si cu un nivel
educational redus, favorabila recrutarii,
inca de la varste fragede, de catre organi-
zatiile teroriste fundamentaliste;

® [nfrastructurd deficitard, ceea ce
determind un control slab al autoritatilor
centrale asupra teritoriului statului;

eixistenta unei puteri centrale de
orientare fundamentalista, ce sprijina mo-
ral si logistic retelele teroriste (Iranul sub
ayatollahul Khomeiyni, Afganistanul sub
regimul taliban sau Libia sub Geddafi);
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® Relief accidentat, favorabil dezvol-
tarii infrastructurilor teroriste (Afganis-
tan, Iran, nordul Pakistanului etc);

® Achizitionarea de arme de catre
gruparile teroriste pe baza banilor rezul-
tati din comertul cu droguri (opium — Af-
ganistan);

®Recrudescenta pirateriei maritime
pe fondul criminalititii organizate si a
luptelor dintre clanurile tribale rivale
(Somalia).

Acestea constituie zone total im-
proprii localizarii societatilor transnatio-
nale,  principalul  factor  restrictiv
constituindu-l, totusi, instabilitatea politi-
cd. Acest fapt se reflectd in mod evident
la nivelul performantelor economice sca-
zute si a sdriciel endemice ce caracteti-
zeazi aceste tari. In Somalia, Etiopia sau
Eriteea, PIB-ul se situeaza sub pragul de
200 USD/loc., iar in tiri ca Pakistan,
Bangladesh, Afganistan, Mauritania, Su-
dan sau Yemen acesta se situeaza intre
200 si 500 USD/loc. Concomitent, con-
sumul de energie electrica se situeaza in
majoritatea acestor tiri sub 100 kwh/loc.

Societdtile  transnationale  gi
modalititile de implantare ale
acestora

Societitile transnationale reprezintd
principalii ~ vectori  ai  globalizarii
economice si tehnologice ce a caracterizat
secolul al XX-ea. In economia
contemporand, acestea au devenit
principalii agenti economici.

O societate transnationalda este o
firma care si-a extins  activitatea
economico-financiard dincolo de
granitele tarii de origine. Fa alcatuieste un
vast ansamblu la scari international,

format dintr-o societate principala - firma
mama - si un numar de filiale,
dependente de societatea principala,
implantate in diferite tari.

Societdti transnationale existd 1in
toate sectoarele economice — industrie,
agriculturd, banci, asigurdri, publicitate,
turism etc. Ele s-au afirmat, in primul
rand, in tarile dezvoltate, cu economie de
piata, multe ajungind si aibid o forta
economica mai mare decat a unui stat-
natiune. In ultimul deceniu, s-a produs o
emergentd a societitilor transnationale
originare din tarile in dezvoltare relativ
avansate.

Spre deosebire de spatiul islamic, in
capitalismul liberei concurente, comertul
exterior reprezintd principala cale de
desfasurare a  relatilor economice
internationale.

Modalititile concrete de implantare
a investitiilor externe cuprind un evantai
extrem de larg, de la o participare
minoritara pana la detinerea integrald a
capitalului unei filiale. De cele mai multe
ori, societatea principald (mamd) preferd
la inceput o participatie la o intreprindere
strdind deja existenta, fiind mai rare
cazurile In care societatea-mama creaza o
filiald pe loc gol.

In ceea ce priveste societatile
americane, acestea inclind in mod evident
spre acele forme de investitie care le
asigura proprietatea integrala. Dorinta de
a detine integral o filiala exprimid o
atitudine de neincredere fata de eventualii
asociati locali. Controlul total al filialelor
externe este o garantie pentru societatea-
mamad; ea este asiguratd cd politica sa
comerciald va fi respectatdi. O tactica
folosita 1n mod curent consta in
penetrarea  initiald  intr-o  anumitd
societate straind cu singurul scop de a
studia si a cunoaste mai bine piata locala,
de a Innoda relatii de afaceri, de a evalua
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posibilititile de extindere a cererii pentru
anumite produse. Sunt insa si cazuri in
care preferintele converg citre o strictd
politica de participatii minoritare, una din
cauze fiind aceea de reducere a riscului
nationalizarii ca urmare a instabilitatii
politice. Acest tip de asociere permite
societitii-mama ~ si  patrundd  pe
numeroase piete cu un capital initial mai
mic. In cazul acestei modalititi de
implementare, riscul pierderii
exclusivitatii unui procedeu tehnic, a unui
brevet, poate fi evitat printr-o alegere
atentd a partenerilor. Strategia cea mai
convenabild de implantare externa pare a
fi cumpararea unor societati deja in
functiune.  Aceastd  cale  permite
economisirea de timp si bani, angajarea
de salariati care cunosc bine munca lor,
dar si beneficiul unei conduceri care
cunoaste bine caracteristicile pietei locale.
Cumpdrarea unei Intreprinderi este
decisd, in ultima instantd, de raportul
dintre pretul platit si beneficiul previzibil.
O forma speciala de investitie externa o
constituie crearea intreprinderilor
comune cu reprezentantii statului (Mixed
Joint  ventures) sau a intreprinderilor
conjugate  (Joint  international  business
ventures). Primele constau intr-o asociere
intre una sau mai multe intreprinderi
strdine, cu o firmi de stat autohtoni in
conditii aproximativ egale. In cazul altor
tari, indeosebi slab dezvoltate,
intreprinderea  ,,conjugatd” apare ca
rezultat al unui contract in care tara gazda
obtine recunoasterea de catre firma
strdind, ce apartine in general unei tari
dezvoltate, a aportului siu propriu
(resurse naturale, fortd de munca, capital).

Societatile transnationale tind sa-si
largeascd continuu sfera de dominatie atat
in interiorul tirii de origine, cit si pe
pietele situate in diferite alte tiri. Orice

firma  transnationala se  manifesta,
concomitent, in trei spatii economice:

- cel autohton, in cadrul societatii-
mama4;

- cel strain, in cazul filialelot;

- cel international, ori de cate ori
este vorba despre schimburile dintre
unitatile care o compun sau dintre acestea
si restul lumii.

Prin aparitia si dezvoltarea acestor
societati, sfera spatiald de activitate a
intreprinderii se extinde considerabil.
Aceasta nu mai este, ca odinioard, o
entitate izolatd, ci are loc o interactiune, o
interpenetratie intre domeniile micro,
macro si mondoeconomic. In virtutea
relatillor ~ dintre  societatea-mama  si
filialele din strainatate, precum si dintre
tilialele insesi, societatile transnationale isi
desfasoara activitatea in cadrul unei piete
proprii, dar care este o piatd
internationald, globald. Specificul acestui
tip de piata este ca obiectul schimbului il
constituie produsele intermediare,
componente ale unor produse finite, in
virtutea specializarii impuse de societatea-
mama filialelor sale. Piata internd a
societatilor transnationale este si o piatd
de capital, de tehnologie sau de forta de
munca.

Caracteristici ale procesului de
negociere privind implantarea socie-
titilor transnationale in spatiul isla-
mic

Conceptul de negociere poate fi
asimilat unui mod de gandire, unei
atitudini, unui comportament, unei stiinte
sau filosofii. De aceea, particularitatile
culturale ale spatilor din care provin
negociatorii sunt esentiale pentru buna
reusitd a tranzactiei.

Anul VIII, nr. 15

Martie 2005



Jurnalul Economic

107

In literatura de specialitate se ga-
sesc o serie de definitii ale negocierii. In
general, acestea se referd la:

®un ansamblu de tehnici utilizate de
citre cel putin doi parteneri pentru a
ajunge la un consens;

eun dialog intre doi sau mai multi
parteneri in scopul atingerii unui punct de
vedere comun asupra unei probleme
aflate in discutie;

esuma discutiilor purtate intre doi
sau mai multi parteneri in legiturd cu un
deziderat economic comun, cum ar fi:
tranzactile ~ comerciale, ~ cooperarea
economicd, acordarea reciprocd de
facilitati fiscale sau comerciale, aderarea la
diferite institutii sau organizatii etc.

® forma de colaborare intre doud sau
mai multe parti, in scopul ajungerii la o
intelegere care poate fi consemnatd intr-
un tratat, acord etc.

®un proces competitiv desfasurat pe
baza  dialogului  participantilor la
negociere, in scopul realizdrii unei
intelegeri conform intereselor comune ale
partilor.

Prin urmare, negocierea implicd in
primul rand comunicare. Din acest punct de
vedere, a cunoaste /Zmba arabd reprezinta
un serios avantaj care vine in acord cu
respectul pentru tradife, atat de important in
spatiul islamic. Araba inseamnid pentru
spatiul islamic cam ceea ce inseamnad
engleza pentru cultura occidentala, este
una din limbile de lucru ale ONU, fiind
vorbitd atat in statele din Orientul
Apropiat si Mijlociu, cat si in cele din
nordul Africii. Importante comunitati de
origine arabda se gasesc atat in spatiul
Uniunii Europene, cat si in S.U.A.,
constituind adevirate punti de legiturd

interculturala. Desi unele emirate arabe
din zona Golfului s-au aflat in decursul
istoriei lor sub protectorat britanic,
engleza, asimilatd unui simbol al
globalizarii occidentale nu a prea castigat
adepti in spatiul islamic. Iata de ce, unele
societati transnationale originare din
Franta sau Italia s-au adaptat mult mai
bine specificului cultural islamic, decat
cele americane sau britanice. Penetrarea
capitalului francez in industria petrolierd
irakiand este un exemplu edificator in
acest sens. Limbajul elaborat, elementele
contextuale ce caracterizeaza
comunicarea  negociatorului  francez,
inclinatiile sale artistice, tendintele spre
hedonism, discutiile lungi, divagatiile si
exuberanta negociatorului italian vin in
consens cu manifestirile emotionale
specifice managerului arab. Atat medite-
raneenii cat si arabii acordd un rol insem-
nat relatiilor personale, insd se adapteaza
mal greu rigorii si pragmatismului ameri-
can, britanic sau german. A-ti plicea ceva
la un arab echivaleaza pentru el cu obliga-
tia de a te servi, in vreme ce americanii
abordeaza afacerea prin prisma operativi-
tatii si pragmatismului, urmarindu-i rezul-
tatele concrete. Comunicarea Inalt con-
textuald, negocierile lungi si elaborate, ra-
tionalitatea imbinata cu afectivitate ce ca-
racterizeaza negociatorii japonezi si chi-
nezi sunt, de asemenea, apreciate in spa-
tiul cultural islamic.

Sintetizand, pot fi identificate rapor-
turile de compatibilitate si adversitate din-
tre stilul managerial al negociatorului ara-
bo-islamic si stilurile de negociere ce ca-
racterizeaza managerii din tarile gazda ale
societdtilor transnationale.

Stilul de negociere arabo-islamic. Compatibilititi si adversitati

STILUL DE NEGOCIERE ARABO-ISLAMIC ‘
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COMPATIBILITATE ¢

ADVERSITATE cu

u
Stilul Cauzele Stilul Cauzele
Japonez J respect American emaindrie, con-
: pentru traditii  (reli- — stiinta valorii proprii
Chinez | sioase si laice) — res- Britanic | de ambele piri —
Frances | PCCt pentru mandria, German stari conflictuale
onoarea i cultura is- epragmatismul,
: lamica operativitatea si
Italian J rol  in- abordarea directd a

semnat acordat relatii-
lor personale — cu-
nostinte, noi piste de

afaceri

] limbaj
elaborat, afectivitate,
caldura, flexibilitate,
creativitate

° evitarea
conflictului, principiul
armoniei

stilului ametican —
conflict cu manifesta-
rile emotionale speci-
fice stilului arab

eumorul britanic
— poate fi perceput
de arabi ca o persifla-
re datorita diferente-
lotr culturale

Esential pentru o negociere viabila,
profitabild ambelor pirti, este armoniza-
rea intereselor comune, manifestate de
ambele pdrti, cu interesele specifice, ce
apartin fiecdreia in parte. Pentru armoni-
zarea pozitiel societatilor transnationale
cu cea a partenerilor de dialog din spatiul
islamic important este ca in pofida dife-
rentelor culturale ce opun adesea cele do-
ud modalititi de negociere si se evite sti-
lul de negociere dur, conflictual, prin
identificarea si maximizarea elementelor
comune. Daca specificul cultural ce st la
baza celor doua tipuri de negociere im-
prima acestui proces un caracter conflic-
tual, problemele comune ce urmeaza a fi
rezolvate impun tratarea separatd a pro-
blemelor legate de persoane si a celor le-
gate de rezolvarea problemelor, printr-o
atitudine intelegitoare fata de oameni, in-
sa dura fatd de probleme. Studierea inte-
reselor, propunerea de oferte, imaginarea
unor solutii pentru a ajunge la beneficii

reciproce, acceptarea unor pierderi sau
»aluneciri” de la pozitille de negociere
declarate initial incluse insa in plaja de
negociere $i maximizarea fata de partener
a imaginii acestor concesii reprezinta tot
atatea solutii de transformare a negocierii
conflictuale intr-o negociere obiectivd sau
chiar cooperativa.

Totodata, dat fiind specificul
intercultural al acestui tip de negociere,
este recomandabila  stabilirea  unor
conventii specifice negocierii.

Domeniile abordate in astfel de
conventii diferd de la caz la caz, dar sunt
avute in vedere, de reguld, aspecte care
privesc:

® modul de

negocierilor;

desfasurare a

® gestionarea timpului in procesul de
negociere;

einterventiile participantilor la ne-
gociere.
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Rolul acestor conventii este, prin
urmare, de a Incerca si netezeasca
asperitatile ce ar putea si apara in
procesul de negociere, de a asigura
premisele pentru o comunicare eficienta.

Deosebit de importanta pentru
partenerii de negociere din spatiul islamic
este consecventa in procesul de negociere,

ce creeaza incredere iar ulterior
credibilitatea negociatorului.
Una din solutile ce subliniaza

consecventa partenerilor se recomanda a
f1 utilizarea unei table cu foi volante (flip
chart): practic, in tot timpul negocierii, in
campul vizual comun se vor afla
intelegerile, acordurile specifice unui
proces dinamic chiar conventii. Concluzia
decurge in mod normal: nu se dezmint
lucrurile acceptate deja.

In procesul de negociere nu se
tfolosesc expresii de genul ,am auzit ca
pretul cel mai scazut este de ...” ,
deoarece utilizarea unor astfel de
formulari denota fie lipsa de respect fata
de interlocutor, fie amatorismul in
domeniul negocierii. Retragerea din
finalul negocierii trebuie si fie demna de
ambele parti, dar mai ales cei care ies
vitoriosi au obligatia morald de a crea
conditii si a manifesta comportamente
care si favorizeze afisarea vizibild a
demnitatii partenerului de negociere.
Demnitatea, mandria si  onoarea
reprezintd caracteristici de bazd atat
pentru negociatorul arab si islamic, in
general, cit si a celui american, britanic,
japonez sau chinez.

Experienta a demonstrat cd este una
dintre modalitatile eficace de a nu il
transforma in dusman pe cel ,,invins”, dar
mai ales de a asigura continuitatea
relatiilor in viitor: este si fie ldsatd ,,usa
deschisd” negocierii, deoarece ,roata
vietii se invarteste”. Evident cd se poate

proceda si invers, insa avantajele vor fi
doar pe termen.

Fard trucuri la contractul final sau,
altfel spus, ,,Ce tie nu-ti place altuia nu-i
face”,  reprezinti o alti conventie
importantd pentru specificul negocierii
dintre reprezentantii societatilor
transnationale §i managerii din spatiul
islamic. Utilizarea unor astfel de trucuri
poate avea efecte pozitive numai strict
local, pe anumite piete sau in anumite
locuri, si pe termen scurt, deoarece
reputatia, credibilitatea §i  imaginea
societdtii transnationale vor avea serios de
suferit, astfel incat sa nu mai fie acceptate
la viitoare negocieri.

In sfarsit, o altd conventie
importantd este aceea ca contractul
trebuie implementat in forma acceptata.
Rolul negociatorului sef nu s-a incheiat
imediat dupa semnarea contractului, ci
continud, indiferent daci el raspunde sau
nu de punerea in practici a clauzelor
contractuale. Este inainte de toate o
problema de etica profesionald, dar si o
moralitate  eficientd  pentru  bunul
negociator de a-si castiga si mentine
credibilitatea fatd de parteneri, conditie
atat de necesard pentru a avea succes in
acest domeniu.

Concluzii

In concluzie, se poate afirma ci in
pofida  eterogenititii  sale  politice,
culturale si economice, a potentialului si
resurselor de care dispune si, nu in
ultimul rand, a gradului de deschidere
pentru capitalul occidental, spatiul islamic
constituie nu numai o imensa piatd de
desfacere pentru produsele occidentale, ci
si o putere economici de care acestea nu
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pot face abstractie. Mizele geopolitice
generate de  rezervele de petrol,
redimensionarea sferelor de influentd ca
urmare a  dezmembrarii  U.R.S.S,,
terorismul fundamentalist islamic,
constituie tot atatea provociri pe care
societitile  transnationale cu  capital
occidental trebuie trebuie si le faca fatd in
spatiul islamic.

Cat priveste procesul de negociere
cu actori apartinand domeniului cultural
islamic, se poate afirma cd acesta se ba-
zeazd atat pe credibilitatea negociatorului
cat si a organizatiei reprezentate, negocie-
rea fiind in esentd si o problema de ima-
gine. Factorii care influenteaza puterea si
implicit procesul de negociere sunt:

® raportul cerere — ofertd;

® mirimea partenerilor de negociere;

® puterea economica a partilor;

® oradul de cunoastere a pietei;

®viteza §i capacitatea de reactie a
partilor;

ecxistenta aliatilor strategici si de
conjuncturd;

® experienta si personalitatea negoci-
atorului;

® capabilitatea de a risca.

Pentru spatiul islamic, acestia sunt
deteminati in primul rand de specificul cul-
tural (atitudinea fatd de procesul negocie-
rii si particularitatile stilului de negociere),
dar si de specificnl economic ce determina
motivatia companiilor transnationale de a
investi in anumite spatii. Acestora li se
circumscrie specificul politic, concretizat
in atitudinea autorititilor  politico-
religioase islamice privind globalizarea
economicd de tip occidental, in frecventa
si intensitatea manifestarilor fundamenta-
liste, cu caracter antioccidental.

Note:

1. Termenul zslam provine din a pa-
tra forma verbald a radacinii s/, aslama —
a se supune; #uslm (musulman) este par-
ticipiul activ al verbului si inseamna ,,cel
care se supune” (lui Dumnezeu).

2. Siitii, care alcdtuiesc circa 10% din
totalul islamistilor, sunt concentrati mai
ales in Iran. Doua trasaturi confera siis-
mului originalitate: principiul
imammatului si exaltarea martirismului.
Aceasta din urma confera siismului un
caracter revolutionar, predispus spre vio-
lentd si intoleranta.

3. Valorile scizute ale PIB-ului/loc.
din Irak si Azerbaidjan sunt o consecinta
directd a rizboaielor cu care acestea se
confrunta. Atat conflictul ce opune
Azerbaidjanul $i Armenia, cat si tensiunile
dintre fractiunile tribale irakiene si trupele
americane, desi au un substrat mixt - et-
nic, politic si religios — constituie la ran-
dul lor expresia luptei pentru controlul
imenselor resurse de hidrocarburi din
aceste state.

4. Tensiuni intre musulmanii fun-
damentalisti si cei moderati in Algeria si
Iran, intre catolici si musulmani in
Timorul indonezian etc.
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