Negociereasi diferente culturale

Oameni dinari diferite se deosebesc prin valori, atitudirexperiend. Ei au fote si slabiciuni
diferite unii fad de ceilai.

Dupa parerea mea un negociator competent trebigecs@eze un stil potrivit propriilor sale fier

- inclusiv celor caracteristice culturii din camopine. El nu ar trebui sa incerce sa urmeze stilul
unei alte culturi, nu ar trebui sa urmeze un stitdre gl oameni au fae pe care el nu le are, un
stil care va duce la evidgerea slabiciunilor lui naturale, mai degraba déa&videnierea fotelor
lui.

El trebuie sa devina cetient de fotele luisi sa §i exerseze priceperea in a le exploata.

Trebuie, de asemenea, sa fiegimmt ca afi oameni lucreaza altfel. Este important a le retpe
modul de lucru diferit fara a fi servil inttalor. De exemplu, un detaliu despre modul in eaadii
comunica unii cu ceiléleste faptul ca la ei contactul fizic este difelét cel al locuitorilor Europei
de Vest: o unire a degetelor, sau chiar conta@lfddar, negociatorii arabi sunt increzatotéfae
occidentalii care adopta aceste gesturi. Ei re§paalalta parte atunci cand aceasta, respectand
tradiiile arabe, §i pastreaza propriile poliferi.

Diferenele dintre culturile ngonale nu numai cé influg@aza acest comportament de supéafa

dar condiioneaza totodata valorile fundamental@rige de negociatori. Fiecare persoana aduce la
masa de negocieri anumite presupuneri de cagead@énc inradacinate, e posibil s nu fie

corgtient.

In ceea ce urmeaza Incercdm sa scoatem la iveal dintre aceste presupungpractici
fundamentale. Una dintre cele mai semnificativéimigi se poate face intre congemlespre
negociere ale americanilgirale europenilor.

Americanii. Stilul de negociere american este probabil celinfaient din lume. Este stilul care
domina literaturagi pe care muli oameni incearca sa-l copieze. Este caractenaaite de toate de
personalitfi debordante care transmit instantaneu sincegtat@dura, personalitécare sunt
Tncrezatoarai sigure pe elgi care au surinta de a trece imediat la o convers@xuberanta.
Negociatorul intrd in camera de negocieri incrazateorbind afirmativ.

In cadrul culturii americane respectul este as@tatesului economic. Exista o trgelbine
definita: "wheeler-dealing", care se refera la ptgrarea de a ¢ibe simbolurile succesului
material.

Negociatorul american, incepand negocierile cuzasm, apreciaza aceasta atitudine de urmarire
a catigului economic. Faele lui sunt mari in special in fazele de tocmeaédanegocierii. El se
misca natural cu rapiditate In aceste faze ale negododul in care el "joaca" presupunega

alti negociatori ar trebui sa fie guvetnde acelegi reguli. Ti admira pe cei care sunt expén a se



descurca in procesul de tocmeglge cei care joaca dupé acelaaguli casi el. El insii este
expert in a folosi anumite tactici pentruiolerea de avantaje se gteapta cai ceilali sa aiba
acelai profesionalism.

Cu acest tip de atitudine, concentrat pe procestbcmeald, negociatorul american este interesat
de "pachete”. Un vanzator sgemptad ca cel ce cumpara sa fie capabil sa fabidam al

pachetului pe care il solicitd; pe de altd pamueygaratorul sesteapta ca vanzatorul sa ofere un
pachet clarSi folosesc intefionat cuvantul "pachet”, deoarece cuprinde cevprdadeea de
produssi ceva mai mult despre forma in care acest prodigspgrezentat.

Sunt deci patru caracteristici pe care le-am idieatiin legatura cu abordarea negociatorului
american:

- exuberap;

- profesionalism;

- abilitate de a se tocmi;
- interes pentru pachete.

Patial, aceste caracteristici pot fi descoperite faria americana, la pionierii care cautau o noua
forma de a trai, riscand enorm prin largirea frergior, fiind serios influegati de instinctele
comerciale ale locuitorilor evrei.

Germanii. Stilul de negociere german arata cu totul difémispecial pregétirea pentru negocieri a
germanilor este absolut superba. Negociatorul geligentifica inelegerea pe care speré sa o faca.
El identifica forma exactéa a aceleiétegeri. Identifica problemele care considera diediui sa fie
cuprinse in negociere. Apoi pregdeeo ofertd rezonabild acoperind cu grija fiecdrestiune a
ntelegeri.

in timpul negocierii, el va aréta elementgleferta clar, fernsi afirmativ. Nu este deschis
compromisului in mod semnificativ. Tiparul negodieste surprinzator de asemanator cu anumite
interpretari ale caracterului german: direct, sisttc, bine pregatit, inflexibgi nedispus sa faca
compromisuri.

Este un stil de negociere foarte puternic atuncdcesste practicat de negociatori pricgpionele
lui ies la iveala Tn special in faza de oferta gawgerii. Odata enuate, ofertele par sé capete un
grad de sfirenie, @a ca partea de tocmeala esteganata.

Cum se poate facer& Din punct de vedere al procedurii este de prefsaatealalta parte sa se
asigure ca explorareadeclaraiile proprii sa aiba loc in faza premergatoareritéii acestor
oferte. Ei pot astfel s§i-prezinte perspectivele, dar trebuie sa faca daest tragant, avand in
vedere cd negociatorului german este atat de baiségpregati se mgca cu atata naturakesi
viteza in faza de ofertare.



Francezii. Negociatorii francezi sunt recunogiqoentru trei caracteristici principale inétegerile
internaionale: multa fermitate, insistende a folosi limba franceza la negocienn stil de
negociere fara doar poate lateral. Adica, prefera sa faca ®legere schatd, apoi o itelegere de
principiu, apoi sa stabileasca titulatugisasa mai departe, acoperind pe rand intreaga largime a
ntelegerii; aceasta contrastand cu modul de abopdereu pas al americanil®i, la fel ca de
Gaule, ei au 0 mare capacitate degiga spunand ,non".

Englezii. Sunt vazu de celelalte ngonalit&i ca fiind:
- amatori, spre deosebire de profesigtiahmericani;
- mai degraba prost pregatecat bine pregét

- dragui, prietenai, sociabili, agreabili;

- flexibili si receptivi la injiative.

Nord europeni. Nord europeanul abordeaza negocierile mult nzaittdecat americanii sau
germanii. Exista o anumita retigérin modul in care se implica din punct de vedeceésla
Tnceputul negocierilor. Este tacut, vogteeincetsi poate fi cu gurintd coplgit in aceasta faza.

Este foarte deschis in declgita pe care le facg este dispus sé ajute imediat cealalta parte sa
obtin& informaii despre pozia pe care o adopta. Este totodata foarte bunéoumoate
posibilitéile creativesi in a ajunge la decizii creative.

Finlandeziisi norvegienii se incadreaza in acest tipar; suedeancadreazsg ei dar sunt
influentati Tntr-un mai mare grad de americande birocraia suedeza. Danezii tind s& aiba un stil
scandinawi unul german.

Motivele ce stau la baza acestor caracteristiayice caz pentrtérile scandinave, nu sunt greu de
nteles: morala ciing, stabilitatea politica, economiile bazate pande mult in principal pe
agriculturasi pescuit. Foja nord-europeanului sta in frangkee luisi in deschiderea pe care o are in
fazele de explorare ale negocierii, care i deteénaibilitiile creative din faza urmatoare. Nu se
plaseaza pe acglanivel cu americanigi germanii in ceea ce priie abilitatea de a face oferte,
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nici cu americanii in privita capacitéi de a se tocmi, dar poate fi incggdat.
Pentru a-l putea influga, ateptai-va ca el sa exploreze, sa fie flexigikcreativ.

Mediteranienii. Cultura mediteraniana este in primul rand malw&asa. Saluturilg aspectele
sociale degaja caldurd, sunt utilizate cu exuliérpasturilesi gesturile. Este dificil a fixa dis¢ile
la nivelul anumitor Trelegeri sau la nivelul anumitor faze de negociere.

n unele regiuni, anumite fielegeri trebuie sa fie ,unse", aceasté problemangerii" este o tema
centrala Tn culturile anumiteéri mediteraneene. Este privita ca o practica ni@rgnau are
caracterul repulsiv (ca pentru nord-europeni) dé¢gim



Abordarea negocierii in aceste culturi trebuieeg@d tipurile de eduage pe care le-am deosebit;
si, totodatd, s@ind seama de nevoia de a ,unge". Cum nici o conepactidentala respectabild nu
doreste sa fie asociata cu ideea de mita, este necasareasta sf-asigure o agere localasi sa
aiba grija ca acea agensa se poata descurca cu ,ungerea".

Comunistii. Abordarea comunista este in modsahit una birocratica, uneori cu tonuri politice.
Aspectul birocratic duce la un grup de oameni carg implicai in negociere. Ei au obligafata
de bugete, procedui obiective care in mod normal ar fi necunoscutgoeetorului care provine
dintr-o alta culturgi a caror semnificge este greu de apreciat de céatre negociator.

Metodele, la fel cai telurile sunt birocratice. Trebuie urmate protoctealsistemele, regulilg
procedurile birocratice.

n uneletdri comuniste acest lucru este impus de catrensigtpolitic Th care nu este neebuit ca
n echipa de negociere sa aiba un reprezentans@arerifice conformitateg performanele
celorlaki membri ai echipei. Nu este de disjpienici cazul in care comunitatea, in forma statul
isi asuma responsabilitatea problemelor economicplus, interesele membrilor comunita
muncitori de rand - cer ca performele celor care pot influga succesul economic sa fie
verificate.

In aceasta sity@® negociatorii au 0 preocupare de securitate resmuia celor din societatea
vestica. Abilitatea lor de gi-pastra slujbele depinde de succesul pe caredeéda o negociere la
alta, de rapoartele facute pe baza acestor negqueenatura, forma forta comportamentului lor
n timpul negocierilor.

Cum se poate facet&® Anticipai:

- trafic preliminar dificil, probabil incluzand amite specificéi;

- schimbari de forma dupa cedlegerea incepe sa fie discutatd;

- eforturi puternice de a reduce treptatymite care le-au fost oferite (un proces de redeieer
preurilor este diferit de ,,tocmeald”;

- utilizarea dispozitivelor birocratice cum ardidificarea proceselor verbale ale unei intalniri;

- achitari de datorii detaliat prezentate in sgnmeevoia de a continua negocierile pentru proiectar
acestor achitari;

- nevoia de a avea semnaturile tuturor celor aapgicipat intr-un fel sau altul la negocierg -
de obicei cel ptn una in plus.

Orientul mijlociu . Negociatorul din Orientul Mijlociu vine dintr-oadiie a dgertului - o tradjie
tribald Tn care comunifife sunt apropiatgi compacte, o tra¢le in care ospitalitatea estetficare
guverneaza. Timpul este neeganincrederea este importantd, iar vizitatorebtrie sa cdige



aceasta incredere. Profetul Mohamed a fost razbgioontra-atacul este mai respectat decat
compromisul.

Consecveta tiparului negocierii pune accent pe primele faleenegocierii. Aspectele sociale - 0
forma extinsa a credrii de climat / spargeriitghe dureaza foarte mult. n timpul fazei dominante
,Sociale” unele aspecte ocazionale ale explonditiéiin disctie - desi uneori incident. Din aceasta
discuie vasta, social@ usor comerciala poate aparea respectul recigirpot iesi la iveala reldai
acceptabile de posibiliigcomerciale. Apoi, dintr-odatafelegerile pot fi incheiate.

Dar, Tnainte de aceasta foregatii pentru intarziergi intreruperi. Wa sta tot timpul deschisé
chiar cand negocierile au atins un punct critia, teeia persoana le poate intrerupe venind sa
discute o cu totul altd problema. Binglles ca va fi binevengi intdmpinat in cea mai buna tradi
araba.

Negociatorul european lipsit de expet@&se poate dezechilibra in urma acestei pierdereaului
castigat. El trebuie st dezvolte capacitatea de a se adapta la acestdipa accepta lipsa relativa
a importarei timpuluisi de a fi capabil, la un moment dat, s& conducéudeinapoisi sa

recatige teren.

Tiparul este deci unul care pune accent pe formelneatuluisi pe faza de explorare despre care
am discutat in procesul de negociere. In mod eficecest tipar tragonal oriental poate
Tmpiedica serios fazele de ofertarele tocmealad in drumul cétre aélegere.

Tiparul tradtional a fost in unele puncte inlocuit de revialyetrolierd, cu tot mai mgilarabi fiind
expui tiparelor americane de eduiessi influenta si preluand abordarea americana bazata pe oferta
si tocmeala.

Indienii. Indienilor le place sé se tocmeascacanteald tipica piei - si se simt privd daca
negocierile nu includ un ritual potrivit de tocm&al

Chinezii. Negociatorul chinez se distinge prin: preocupaearu ,fgada”, specializare,
suspiciune fei de occidentali. Problema téalei" este cea mai importantad. Negociatorul chinez
trebuie sa fie vazut negociind cu o persoana ga&re poziie cheiesi autoritard, o persoana a carei
carte de vizita directoriala este prezentata elegapersoana care are ogim@ scumpai sofer
Tmbrécat intr-o uniforma corespunzétoare. El noutie sa fie fafat sa piarda din imagine prin a fi
nevoit s&si retraga spusele ferme din timpul negocierilornai nu ne putem mene faada
impunétoare Tn cazul In care retragem o afireri@rma pe care am facut-otdtegerea finala
trebuie sa 1i permita sé@ mertina - sau de preferat seimbunatdeasca - imaginea perceputa de
catre cungtintele lui.

Specializarea inseamna ca la negociere vor fi nérginexpeti - expertul tehnic, financiar,

expertul de distribyie si alti trei expeti. Acest lucru duce inevitabil la negocieri tergisate,

fiecare expert stabilindgi-si pazindusi fatada in timpul negocierilogi cunosc un explorator care
alocéa o zi umana ca timp de negociere pentru #et@r000 lire pe care spera sa-i faca din afacere.



E o regula utild. Inseamnd, de exemplu, cd pentregacia o afacere de 100.000 lire sunt
desemng@ doi oameni pe o perioada de o sdptamana, sahijpdede cinci oameni pe o perioada de
o luné pentru o afacere de 1.000.000 lire.

Chinezii sunt suspicip cu occidentalii. Le displac in special incera@okcidentalilor de a-i
conduce spre disgupolitice. Chinezii accepta mai bine interesuhpa familiile lor. Un cadou
pentru fiu (un mic dar in care a fost pus un ganmjc ostentativ) este pies, in contrast cu un
pranz de afaceri luxos, care este inutil.

Orice cultura are o abordare difegtaanalizand o serie de culturi, am identificat desele
modalitdi diferite de a aborda negocierea.

Sugeradm ca negociatorii din fiecare culturasséézvolte fotele naturale, mai degraba decat sa
adopte abordari care le vor evidiarinevitabil slabiciunile.

Cand intalnesc alta culturd, ei ar trebui sa rasgesa promoveze (fara a fi subiectivi) obiceiurile

de negociere ale acelei culturi.

NEGOCIERI INTERNA TIONALE - PARTICULARITA TI NATIONALE ALE
NEGOCIATORILOR
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TIPURI DE NEGOCIATORI $I MODALITA TI DE ABORDARE A ACESTORA

(in relgiile comerciale)
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Un mic studiu experimental intreprins (Rs@d@nu, 1995) intre subigicangajai in diplomaie,
negocieri dinara noastra, ne arata un apetit deosebit penguetgia umana in cadrul
colectivelor umane specifice pentru misiuni dipleice In momentul scrierii calitdor necesare n
munca de diplomat, subi@cau clasificat trasaturile necesare acestei dabde solicitante
activit&i ca fiind extrem de complexgintr-o dinamica specifica. Pe primul plan gezat nevoia
de informare cu seriozitate asupra problemelor dexepdintara respectiva, apoi necesitatea
statuarii unui set de ralg de schimburi de idei intre diploma'deschiderea” spre problematica
socio-culturald a zonei in care se dgsf@ia activitatea dar atarii din care provine diplomatul
respectiv, rolul de "negociator” al diplomatulureaa dovedeasca fermitate gidtexibilitate,
adecvata la problemele diplotie, capacitatea de a lua decizii profunde, binedga, respectarea
si motivarea unor conduite de loialitatedaletara, spirit constructiyi non conflictogen in retale
din micro-colectivitateta in cargi desfgoara activitatea, tact psihologic in toate ocazidddare,
tolerandsi in ansamblu capactigpentru o buna cooperare.

5.7. PSIHOLOGIE SI DIPLOMA TIE: PERSPECTIVE ACTUALE



De reguld, psihologii s-au enumerat printre umaniig atat ca formae stiintifica darsi eforturi
pe linia unor "cétiguri” in plan psihocomportamental.

In mod direct, mai rar, dar de cele mai multe onirianiera indirecta practicienii-psihologi au gasit
soluii si au rezolvat dificile probleme concrete - de qela diferite tipuri. Cei cargi-au dublat
permanent abilitdle datoritd "catigurilor” stiintelor de grana s-au impus in domenii dintre cele
mai delicate - de la neuropsihologie pana la dipiten

In istoria diplomaiei ca practica, activitate, ca arta oristisntd, nu sunt mejonate in mod expres
nume de mari psihologi ori sociologi care sa fiuefiat sau sa fi contribuit efectiv la statuarea
unei decizii la nivel de stat, tiane, la nivel interngonal. Cu toate acestea, acei lideri care au
dispus de cunginte solide de psihologie politica, de psihologie al&iori de psihologia
comunicarii au fost fefiide grave greeli, de erori cu implicgi nefaste asupra umaniiia
Perceperea intelegerea unui minimum de cugtiate - informaii de psihologie la nivelul
diplomaiei pare in prezent un fenomen implicat in formarelar din domeniu, dar nu trebuie uitat
ca doar comprehensibilitatea psihosociald nu edteienta. Negociatorii, diploma se
preselecteazd selecteaza datoritd unui set de deprinderi, itkedati, de motivaia intrinseca
raportata la acest domenigi se formeaza cu multe eforturi personale de fdtia conduita, in
gandire, in decizii, in acte voluntare etc.

Negocierilesi diplomaia au evoluat de la simple rezolvari practice debfgme avand drept
beneficiari eroi anonimi care se pierd in negurgtirilor pana la sofisticate incadrari
epistemiologice in prezent.

Observarea comuna care se impune este ca negocirrdad cu diplomga (teoreticsi practic) au
deprinssi au impus oamenilor "exetail rabdarii", "tactica de a invinge cu armele adagului”,

cu "balana puterii”, cu "influege voalate" etc. Ambele (diplomasi negocierea) de fapt presupun
tacticisi strategii care pot influga nu doar domeniul politic interti@nal ci prin politica externa

(cu negocieri ample de baza) pot modifica in tilh@icsoarta umaniti

n secolul 20, Tn jurul anului 1956 diplomatul seed>ag Hammarskjold introducea Tntr-un
dictionar politic termenul de "diplonti@ preventiva”, gandind probabil (dupa sitd celui de al
doilea rézboi mondial) ca ar fi cazul ca statedenaiunile, omenirea sa previna conflictalenu sa
astepte apatia unor neigelegeri chiar minore pentru a decglandzboaie. Poate cé in perioada
"Razboiului Rece", poate géin prezent cand unele transformari sociopolipoginfluenta decizii
si tratative panice, psihologiki sociologii pot s& schimhg sa influeneze (in bine?) conduite,
atitudini individuale, decizii etc.

Conceptul de "diplontae preventiva" s-ar putea spune ca pentru mult ginmpentru multe
persoane a ramas un simplu termen intr-ufiatiar. Aceasta intrucat multe conflicte s-au agrava
nu au fost escaladate multe agresiuni intre Statre, naiuni, iar "balama puterii” intre marile
superputeri nu a insemnat un echilibru securizariobge din moment ce réazboaie precum cel din
Suez, Liban, Vietnam, Nigeria, Afganistan, Iranaaufost n nici un plan gégate pentru omenire,
ori pentru politica secolului nostru.



Cooperareai conflictele nu sunt studiate doar in cazul dipdgei ori a psihologiei politice, ele
sunt neiuni de baza n orice sistem psihologic.

De aceea, apare cu mult mai curios in prezentlfagtsituaile anormale din politica, neavand de
cele mai multe ori expliga"la vedere", nu beneficiaza de stuglide aportul psihosocial al
expetilor in domeniu, ele degenereaza in razboaie degeumoi conflicte” precum cel din Balcani
din fosta lugoslavie, ori cel din zona Marilor Laicdin Africa.

Chiar dacé epoca "razboiul rece” s-agtar marile puteri percep prezentul ca o destindexe ¢
relaxare necesara mutuald, asistdm unor formg Bofisticate de percepere a demageiaa
sistemeloi normelor de raportare intre state. in agedans, se descriu influgnpana la
degenerarea in razboaie a conflictelor datoraéteigerii nenuagate a religiilor, a culturilor care
creeaza identitdinterne de tip transcultural (ex. Nigeria).

De aceea, agi aparut "soli" ai diverselor stagenatiuni care sub drapelul "ajutoarelor
umanitariste” nu pot stinge nemuwhirile ngionale (interne), in aria respectiva iscandu-sedie
ori noi conflicte, de data aceasta inteioale, igind la iveald violete difuze, dar perceptibile, de
multe ori firesti pentru anumite contexte psiho-socio-cultukalepirituale.

Chiar daca nu este meritul exclusiefectiv al psihologiloki sociologilor, speciaitii incepand cu
anii 1990 (cand Réazboiul Rece a luat gffiau aratat ca inmtitea formelor de demodaia n state
cu tradiii si culturi diferite, casi formele de economie de péacare pot genera global efecte
pozitive pentru sistemul interfi@nal. Tn acelgi timp mult discutat3i disputata globalizare pare sa
fi contribuit mai degraba la mobilizarea in altrpia macro religioasa (de exemplu a
musulmanilorki la accentuarea exagerata a unor idemsféritualesi culturale decat sa fi
determinat apropieri intre ele.

Incercérile de dezvoltare recenta intr-un sistesmmpolit a unor state de tip "posttioaal” la
nivel mondial s-au dovedit a fi grave geé pentru cei cargi-au "acordat" acest privilegiu al
initiativelor.

Faimoasa viziune privind "the global village" a McLuhan pare a fi contrazisa de dezvoltarea
unor puternice zone (locale) religioaseu identitate etnica in multe regiuni de pe gi@pud Jan
Eliansson, 2000).

Acestea dg par fenomene de strict interes politic au la bardlegerea sau eludarea unor axiome
psihologice, de aceeg gasesc rostul in prezentul material.

Sunt glasuri de politicieni care vorbesc in prezispre "razboiul total” ("total war") pe care 1l
descriu drept rezultanta prevajenfactorului etnic in strategiile interne carecantribui (fara
ndoiald) la apatia acestui fenomen inspaimantéator care ar dorio-@gpresie extrema -
"purificarea etnica". Pentru acest "total ware't gi@sisi ingredientele necesare: popuilaivile
amestecate, ap@d unor actori de tip militarist din non-state,i ae mari conflicte cai
diversificareasi inmulirea tuturor tipurilor de arme in mai toate reglere pe glob. Din 1990 in
astfel de conflicte interne pe planeta au avutufergs mai mult de 10 milioane de persoane civile.



Cu atari schimbari de optica politigédiplomatica din securitatea intetranald metodele
traditionale care incearcéd sa estompeze crizele suatesfidorbindu-se chiar de "crisis
management”. Psihologii ar trebui sa se faca nma doiclar auzii in legatura cu prevenirea
conflictelor care devine o problema practgcau doar un "puzzle” de rezolvatdeoala.

Componenta a securjtiégenerale, securitatea mediului nemaifiind stpiciblema politicienilosi

a superputerilor lumii preocupa din ce in ce maitngumai divesi specialgti. De aceea, s-ai
propussi statuat o serie de concegtele metode relevante in acest sens. in glasubamiélor de
victimesi al posibilelor distrugeri totale a socigiér umane in conflicte interne se disting posibile
céai de urmat pentru a nu se ajunge la un dezastrergl. Acestea ar putea fi:

- valorificareasi imbunéatdirea timpurie a avertismentelgragiunilor de preintampinare a
acestora;

- dobandireai perfegionarea unor deprinderi de mediere in conflictetqpeimstaurarea pacii
oriunde pe glob;

- facilitarea reconcilierilor dupa conflicienegocieri.

Toate acestea nu sunt doar "argiehetode strategice ale diplotr&; ele pot fisi sunt cunoscute
de psihologi care le pot expune cu succes in gdadictuale de permanengedinamice schimbari
sociale-economice mondiale.

Vor exista conflicte Tntre stat¢pe viitor, cu siguragd. In consona@ cu schimbérile din mediul
interngional, ne vom axa pe "noile" conflicte interne. \égipune cateva opinii asupra priotilér
care trebuie avute in vedere pentru imbun@ticolaborarii dintre diploni si psihologie n
scopul prevenirii conflictelor.

Pentru a controla violernta trebuie agionat din timp

Orice conducatogi adepii sdi are intotdeauna posibilitatea de a alegmf@ae a recurge la
violentd. Daca se fac presiuni din exterior la logué timpul potrivit, se poate gime un rezultat
pozitiv, chiar decisiv in oprirea escaladarii carttllui.

Exista diverse ocazii pentru a intreprinde puere preventiva de-a lungul degi@rii unui
conflict. Succesele gaunilor preventive sunt adesea greu de dovedit, ceea ce ridica albestac
calea vinderii acestei idei. Taiuse pot aminti cateva cazuri din ultimii ani: gtoile intense de
instaurare a pacii in America Centrala care au matra inceputul anilor '90, trania politica din
Namibia,si, recent, reglementarea pe calemea a drepturilor rgilor care traiesc in Statele
Baltice.

Odata conflictul izbucnit, escaladarea vigareste factorul cel mai dificil de controlat. Apar
temeri pentru securitate, cursele Tnarmarilor cfesotensitatai se inmujesc atacurile asupra
civililor. In acest moment, exista fine sanse de compromis reconciliere, datoritd perceperii
adversarului ca pe un demon.



Razboiul civil nu inseamna numai suf¢géimmand, deoarece atunci cand confligiutiai pierde
din intensitate sau i se pune capatiuadle de ajutorarei reabilitare fizica se fac cel mai adesea cu
un cost enorm de resurse.

De aceepreventia violentei este imperios necesara, ceea ce a dus la ciutaoeaisteme care sa
identifice semnalele ce apar inaintea degéai violeryei, asa cum se procedeaza in caz de
foamete, inundd si cutremure. Chiar daca aceste semnale sunt amhatgidau factorilor de
decizie posibilitatea de a evita o criza imined&a-i schimba dirgia si de a o atenua. Guvernele
pot apela la organismele ONjuUcele regionale pentru consultéri, iar conducathn cele doua
tabere conflictuale pot fi identifigiasi contacta.

Pwine conflicte izbucnesc din senovezi ale violetei iminente se aduna precum norii de
furtuna.Stim acum ca genocidul in Ruanda din 1994 poaterfsitlerat orice altceva, numai
neprevazut nu. Ageile ONU si cele non-guvernamentale au tot trimis rapoarte samnalau
starea de tensiunén creteresi discursurile extremiste. In aceasta pridieste important s existe
unproces de invgare. Rapoartele ONUYi cele intocmite de diferite comisii care au abordéul
ONU si al altor actori externi in catastrofa din Ruapdecumsi in masacrul din Srebrenita, din
fosta lugoslavie dintr-o perspectiva critica trebsé constituie importante puncte de retérin
pentru viitor.

Existd o dileméa fundamentala legata de raspunséranalele de violea iminenta pe care trebuie
sé le ipelegem mai bine. De ce dovezile unui conflict pe ea izbucneasaiiale unei catastrofe
umane iminente sunt adesea respinse? De ce nursaate pregdiisa vedem ceea ce ne sare in
ochi Tnainte ca orice @gane umanitaré sa se transforme intr-o ogena militara de mare

amploare? Cu alte cuvinte, cum pot fi ajugenliticienii sa ia decizii mai ngonale, avand in vedere
ca aceste decizii sunt cele mai difigildrebuie de regula luate in momente de stressnriaxi

Meritd sa studiendinamica percepiei in aceasta privia pentru ca, de exemplu, semnele de criza
adeseori sunt estompate de alte evenimente maesp&ase pe plan mondial.

Descoperirilesi experiena acumulata in domeniul psihologiei ar putea jutadlimult mai
importantsi concret in cogtientizarea sporitd a mecanismelor relevante. Rgjii@ar putea avea o
contribuie deosebita in corelareamnalelor de criz&i actiunea preventiva

Desi Carta ONU se bazeaza pe expaaeronflictelor interstatale din Al Doilea Razboi hbal,

nu face nici o difergd intre diferiteleamenintari la pacesi securitate. Prin urmare, aceasta Carta
a dovedit o aplicabilitate surprinzétor de larg&daflicte interne. Dag Hammarskjold chiar spunea
candva ca ONU reprezinta "o organieavie, capabila s&-adapteze obiceiurile constitanale in
functie de diverse nevoi".

Articolul 33 dinCarta ONU reprezinta @olegie de soldi de pacesi un catalog de masuri care
pot fi luate.Negociere, investigee, mediere, conciliere, arbitraj, reglementareqade juridicasi
apelul la agetii regionale, toate acestea constituie masuri patdi aplicate cu acejasucces in
cazul conflictelor interne. Din varii motive, incluzand respectul politicfade statele membsge
lipsa de mijloace, ONU s-a dovedit pana in preresapabil sési indeplineasc&arcina de
mediator al rezolvarii conflictelor pe cale paca.



Astfel, tolerama intern@ionald fad de suferita pe scara larga a civililor tinde s& se diminyszei
ce trece. Solidaritatea nu se gpeein mod automat la graaj ci se extindgi asupra celor care au
nevoie de ea.

Importan ta normelor

Data fiind cruzimea rézboaielor civile, la fel gaolul factorului etnic in izbucnirea conflictelor
eforturile de aparare a drepturilor omului au capétimportaré tot mai mare. Inca de la nceput,
ONU a adoptat principiul ca aceasta prgeetrebuie sa se realizeze prin respectarea sigieme
universale de norme.

In lumina marii complexitéia conflictelor interne din ziua de azi, adaptarear masuri speciale
pentru protega minorit&ilor in timpul desfaurarii conflictelorsi acorduri de pace este pe deplin
justificata.

Mediereasi problema conducerii defectuoase

Atunci cand scapa "spirigul din sticla"si violenta pe scaré larga incepe sa se manifestglepar
conflictuale sunt fgate sa apuce pe calea negocierii.

in acest punct apar iaidimitari si dileme. Caracteristicile rdzboaielor civile lefaai dificil de
rezolvat decat rézboaiele intre state. In primatiyaunii dintre actorii implic&in rdzboaie locale ar
putea sé aina un profit de pe urma razboiukiiatunci sunt interesidin continuarea acestuia.
Exemple in acest sens putem gasi in EusopaAfrica.

in al doilea rand, este foarte probabil caifgiangajate intr-un conflict nu vor rertaria scopurile
lor incompatibile. Tn aceste coniiliconducerea defectuoasa - numita de ypaittlogica tinand
seama de anumite exemple contemporane binecunpssteain factor care ingreuneaza serios
ajungerea la un compromis. Aceasta conducere @tiohprevizibilitateai suferinia la nivele
coplesitoare uneori.

Acordurile de pace trebuie respectate

Existd numeroase obstacole in pastrarea cgiigadupa negocierea unui acord. Discursurile in
favoarea réazboiuluii ideile ca dgmanul vrea sé@ puna stapaniret@e, pot continua sa existe.
Distarta dintre fricasi un dram de incredere pare séa fie extrem de s’ si "ei" se afla uneori
la distane astronomice.

Democraia este adeseori consideratd un mediu favogabil instrument in aplanarea conflictelor.
Totusi, tranztia politicAsi economica reprezinta pietre de incercare in cgthaailitdii. Exista
numeroase exemple din diferite p@le lumii, care demonstreaza ca n stadiile ilecife ale
democratizarii, considerentele etnigeeligioase sunt cele care au dus la ajzaloialit&ii si
mobilizarii politice. Un exemplu tipic ar fi fostagoslavie. Atunci cand se organizeaza alegeri,
dupa incheierea unui acord politic, partidele trelsd fie convinse ca invingatorul in alegeri nu se
va folosi de victorie pentru a acapara totul.



Conflictele interne mocnesc ani de zile, iar s@tilet deja devastate de razboi sunt adesea
susceptibile la violeg. Daca nu se @oneaza asupra principalelor cauze ale razboiviolenta va
izbucni iarsi iar. De asemenea, dacéa nu se procedeaza la daegoebaza unui acord de pace,
armamentul va fi continua sa fi@ut la indemana in caz de noi conflicte.

in perioada de dupa cel de-al doilea rdzboi morsdai incheiat o serie de acorduri de pace. Unele
dintre ele ar fi putut foarte bine sa fie scrisaigip. UNITA din Angola a pornit iar rézboiul dupa
alegerile din 1992, iar Khmerii Rio au incalcat Acordurile de Pace de la Paris digoaniial le
semnasera in 1992. De asemenea, regimul Habyarjimainate de genocidul din Ruanda, a refuzat
sa implementeze prevederile Acordurilor Arusha.

in lumina acestor experiga psihologii pot fi de mare ajutor In ajunge lemai buna Trelegere a
modului in care sistemul de recompesiggedepse gmneaza in cazul implementarii tratatelor de
pace.

Reconcilierea reprezintd un scop pe termen lung

Durata mare in timp a conflictelor este un motificsent pentru a insista in gasirea unor strategii
de reconciliere.

Concluzii: pentru o cultura a preventiei

A lasa armele din maini, a da la o parte difggbasi a reconstrui sisteme politigeeconomice nu
este lucru gor. Prevenirea conflictelor este pe atat de d#ipi cat este de necesara.

S-a sugerat ca in multe priven cum ar fi valul de nenalismsi importana problemelor
minorit&ilor, situgia actuala este similara cu cea de dupa Primul &t&bndial. Ni se amintge
ca un conflict este un fenomen uman fundamentatylastompat de cétre caracterul abstract de
teorie a jocului al Razboiului Rece.

Astazi paceai securitatea nu mai sunt doar chestiuni reglentereclusiv intre state ci au devenit
0 parte a unui context social. Conflictele intesnat adesea cauzate de nevoi, vaiaaspiraii.
Identitatea individulugi a grupului intrd Tn scend, iar miza o constitto@seciele frustrarilor
economicesi sociale.

Sfaitul Razboiului Recai natura conflictelor interne au facut ca t&alintre diplomée si
psihologie sa fie maiomprehensivai revelanta Psihologissi alte stiinte sociale sunt necesare nu
numai pentru a rafina metogliepractici cisi pentru a descrigi conceptualiza noul mediu de
securitate.

Limbajul este principalul instrument de lucru gbldimatuluisi poate fi folosit pentru a da
asigurari, a convinge sau a constrange. Cuvinté puternice, ambigui sau pline de vioj@nNu
degeaba zice o vorba@heapta: "Fara limbaj nu e exista nici poezie, riigboi". intr-un context
de mediere multi-cultural, valoarea limbajului mage fi considerata ca de la singelaasa.
Psihologia poate avea o contrii@umajora in a lamuri modul diferit de interpretaranei situgi

de criza in cadrul unei culturi sau a alteia.



Pe scurt, din perspectiva diplofigs, am dori s& sugerapatru domenii prioritare pentru a
avansa gragele cunosterii in arii de interes reciproc pentru psihologjidiplomatie.

In primul rand, datoritd naturii greu de manipuwatonflictelorsi posibilitaii izbucnirii violentei la
scara larga, este nevoie urgenta de gasirea urtodende prevenire a ei. Abilitatea noastra de a
preveni conflicte violente in viitgine, nu in mica masura, de imbunéiii& pe care trebuie sa le
facem in corelarea semnelor de vigdeminenta cu ganea intreprinsa din timp. Trebuie g#én
mai multe despre factorii psihologigi,nu numai, care-i constrang decizigieopiniile publice
pentru a fi capabil sa rAspunda cat mai pozitselanale de violga iminenta.

in al doilea rand, demodia, drepturile omulugi pluralismul sunt bazele universale pentru o
dezvoltare pgnica a societdi noastre. Totg, aceste valori sunt contestate in multgigde lumii.
Psihologia a jucat un rol hotarator in cugteeea fenomenelor care pot duce la conflicte viglen
Am dori s& sugeram ca ar trebui sé se puna agceatnevoia de a ne extindgélegerea din
perspectiva inversa, cum ar fi cofiite propice rezolvarii conflictulusi obtinerii unei dezvoltari
suginute a pacigi democraei.

in al treilea rand, Tn timp ce diploniaprin tradiie s-a preocupat Tn special de gtela geografice,
conflictele din ziua de azi ne obligét®em seama degtanitele interioare’ ale oamenilor. intr-o
lume din ce Tn ce mai diversa, trebuie s& constnutale a pacii care sa puna de acord co-exasten
etniilor cu un sentiment fundamental de prageetizica. Conducéatorii slabi s-au dovedit foartdlia
n a exploata, creq intregine o atmosfera de nesigutanUna dintre cele mai mari provocari ale

secolului XXI va fi, fara indoial&acceptareai absorbirea diversitai culturale si religioase inyi
ntre societdle noastre.

in al patrulea rand, implicarea intetiomalad In prevegie necesita un grad Tnalt deiaoe trans-
culturalasi abilitdti. Masura in care ielegem modurilgi condtiile de negociere in diverse
contexte culturale trebuie dezvoltata, astfel Tisétie identificate cai de a incurajatdérsa
respecte acordurile.

Prevenirea conflictelor este in mod clar in intet@®stru, dar trebuie intarit grupul suporterilor
séi. Ideile comune HHituri pozitivesi edificatoaré sunt beneficagi pot fi chiar necesare in toate
comunitdile umane ca bazéa pentru consgirgupraviguire. Contribuind la construirea unei
imagini pozitive a ONU, singurul forum universaliléht sa aiba grija de viitorul nostru comun am
rewsi sa intarim structurile de cooperaresuginere a pacii in intreaga lume.

A venit vremea sa mergem inaigtesa recurgem la o abordare mai sistematica pantru
preintampina frica de raspandirea violgsi si de areduce frica in toate regiunile globului.
Trebuie sa cream allturé a preventiei". Savani, politicieni si diplomai, precumsi cei din
mass-mediai afaceri, sunt suporteri naturali ai unei asemegri.



