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ABSTRACT 

 Procesul de globalizare economică actual nu poate fi înțeles fără liberalizarea 

comerțului, inovațiilor tehnologice și mai ales liberalizarea reglementărilor naționale privind 

investițiile străine directe realizate în ultimele decenii. Ca parte al acestor progrese, corporațiile 

multinaționale au jucat un rol cheie în extinderea integrării economice internaționale, nu numai 

datorită fluxurilor financiare pe care le-au produs, ci și pentru că au contribuit la modificarea 

tiparelor comerciale dinspre comerţul interindustrial spre comerțul intraindustrial.  

Corporațiile multinaționale  sunt instituții de afaceri care s-au dezvoltat semnificativ în 

ultimul deceniu. Deși poziția acestor entități este rezultatul dezvoltării de-a lungul mai multor 

secole, datorită intensului proces de globalizare, în societatea contemporană corporațiile 

multinaționale nu sunt doar centre de producție care furnizează bunuri cruciale și comerciale, 

valoric și dimensional au crescut într-o asemenea măsură încât acționează în calitate de actori 

economici, politici, sociali și culturali; actori non-statali care stabilesc termenii evoluției 

globale la nivel superior.  

Având în vedere importanța tot mai mare al acestor actori non-statali în special datorită 

procesului de liberalizare economică și globalizare în creștere lucrarea de față își propune să 

analizeze rolul corporațiilor multinaționale în negocierile internaționale oferind câteva 

clarificări teoretice și practice cu privire la implicațiile acestora în calitate de vectori economici 

și politici în cadrul politicii externe și al procesului decizional, referitor la puterea lor de 

negociere și nu în ultimul rând, să identifice factorii de decizie implicați în negocieri și modul 

în care elementele interculturale pot influența cadrul de negociere și comportamentul 

negociatorilor. 

 

Cuvinte cheie: negocieri internaționale, corporații multinaționale, puterea de negociere, 

negocieri de coridor, elemente interculturale, teoria jocului pe două niveluri, globalizare, 

factori de decizie. 

 

REZUMAT 

 Prezenta teză de cercetare stabilește cadrul pentru analiza rolului corporațiilor 

multinaționale în cadrul negocierilor internaționale contemporane, în calitate de mecanism 

socio-economic, politic și cultural aflat în plină ascensiune. Analiza rolului actorilor non-statali 

în negocieri prezintă un domeniu important de cercetare implicând, atât analiza corporațiilor 

multinaționale în calitate de vectori economici și politici în cadrul politicii externe și al 

procesului decizional, cât și puterea lor de negociere. Cu toate că se disting două perspective 



opuse, cea economică și cea politică - cu o divizare rigidă între acestea în trecut, astăzi, din ce 

în ce mai mult, elementele din ambele perspective sunt folosite pentru a înțelege dinamica și 

rolul lor în noua ordine mondială.  

 Datorită intensului proces de globalizare, importanța și influența economică a 

corporațiilor multinaționale în contextul negocierilor și al politicii externe este adesea discutată 

în cadrul literaturii de specialitate, cu toate acestea există puține studii care ar cartografia 

importanța acestora în calitate de vectori politici. În acest context, demersul de cercetare a 

analizat diferența dintre corporațiile multinaționale și firmele naționale ca un prim pas în 

înțelegerea influenței politice al actorilor non-statali asupra negocierilor internaționale și al 

politicii externe, prin identificarea mijloacelor de influență atât de tip soft, instrumental, cât și 

de tip structural și evaluarea lor multidimensională. Analiza mijloacelor de influență are ca 

punct de plecare teoria jocului pe două niveluri elaborată de Putnam privind modul în care 

factorii de la diferitele niveluri de analiză (național și internațional) interacționează și lucrează 

împreună pentru a influența politica externă și procesul de negociere (rezultatul). Putnam 

susține că o mișcare la un nivel nu poate fi făcută fără ca o mișcare rezultată să aibă loc la 

celălalt nivel; cele două niveluri fiind intrinsec legate. La nivel intern, actorii precum 

corporațiile multinaționale, grupurile de interese sau de lobby, pot influența un rezultat politic 

preferat. Între timp, la nivel internațional, guvernele caută să își maximizeze beneficiile lor și 

ale actorilor interni.  

Teza de față își propune să contureze o abordare pentru fundamentarea unei baze de 

negocieri în lumea contemporană și înțelegerea rolului corporațiilor multinaționale în 

guvernanța globală și contextul negocierilor internaționale contemporane. Întrucât instituțiile 

guvernării globale reprezintă rezultatul unei serii de negocieri între state și actorii non-statali, 

actori ce există într-o varietate de forme, de la companii mai mici care investesc în străinătate 

la grupuri mari care gestionează filiale într-un număr important de țări și  datorită  faptului că  

granițele dintre o corporație și mediul său au devenit libere, filialele străine cooperează frecvent 

cu companii locale și interacționează autonom cu alți actori din mediul lor de afaceri local 

precum, furnizorii, distribuitorii, clienții, guvern - susținem că preferințele și puterea 

corporațiilor multinaționale variază în funcție de probleme și sectoare și de la un forum de 

negociere la altul, reprezentând în acest fel natura neuniformă și fragmentată a sistemului de 

rezolvare.  Având în vedere complexitatea procesului decizional de politică externă, devine clar 

că abordarea rolului corporațiilor multinaționale, concentrându-se pe influența și impactul 

acestora în negocieri este vitală pentru înțelegerea rolului lor definitoriu în noua ordine 

mondială și modul în care acestea influențează relațiile dintre state și entitățile multinaționale.  



Analiza în detaliu a corporațiilor multinaționale contribuie la înțelegerea procesului de 

negociere și a factorilor care determină procesul de luare a deciziilor, rezultatul de negociere și 

comportamentul negociatorilor. Cercetarea vizând două tipuri de obiective: generale și 

specifice. Obiectivele generale fac trimitere la conceptul general de corporație multinațională 

și rolul acesteia în noua ordine mondială. Obiective specifice ale cercetării privesc sfera 

negocierii și rolul corporațiilor multinaționale în negocieri prin identificarea și exemplificarea 

etapelor parcurse de corporațiile multinaționale în pregătirea negocierilor internaționale, 

determinarea nivelului și a mijloacelor de influență exercitate în contextul proceselor de 

negociere, stabilirea modului de influență a rezultatului de negociere atât în țara de origine, cât 

și în țara gazdă, și prezentarea factorilor de decizie care afectează procesul și rezultatul 

negocierilor și determinarea impactului elementelor interculturale în negocieri. 

Lucrarea este structurată în 5 capitole principale divizate fiecare în mai multe secțiuni. 

Demersul de cercetare demarează astfel cu o prezentare a evoluției istorică a conceptului de 

corporație multinațională, necesitatea și dimensiunile acestui concept îndeosebi după perioada 

anilor 1914, precum și emergența lor în calitate de actori socio-economici la nivel internațional. 

O atenție deosebită este acordată tipologiei corporațiilor multinaționale și  rolului acestor actori 

non-statali în contextul economiei naționale și globale. În literatura de specialitate, nu exista o 

definiție unitară în ceea ce privește o corporație multinațională, aceasta oferind o mulțime de 

perspective și puncte de vedere diferite privind rolul acestor entității în societate. În sens mai 

larg, corporațiile multinaționale, în calitate de entități private și publice desfășoară activități de 

producție internațională, prin intermediul investițiilor străine directe, extinzându-și activitățile 

la scară globală pentru a valorifica avantajele verticale și orizontale ale economiei de scară. În 

sens restrâns, corporațiile multinaționale sunt privite, drept, societăți care dețin și conduc 

unități economice împărțite între două sau mai multe țări, dar legate între ele prin relații de 

proprietate. 

Capitolul “Corporațiile multinaționale - actori ai sistemului internațional 

contemporan” prezintă aspecte introductive pentru a creiona rolul corporațiilor multinaționale 

în calitate de  vectori strategici ai globalizări socio - economice și culturale. Întrebările și 

preocupările obișnuite cu privire la modul în care întreprinderile multinaționale vor fi afectate 

de globalizare în viitorul apropiat și care este eficiența lor de a se adapta la fluctuațiile 

potențiale ale tendințelor pieței sunt aspecte importante ale procesului de modernizare cu atât 

mai mult cu cât globalizarea are un impact asupra tuturor sferelor globale, inclusiv, dar fără a 

se limita la cele de natură economică, culturală, de afaceri, etice sau politice. Lucrarea definește 

și prezintă mai multe concepte relevante, respectiv noțiunea de “puterea statului”, “puterea 



corporativă” și  “politică internațională” în definirea și prezentarea rolului nemijlocit al 

corporațiilor multinaționale în cadrul societății contemporane. Acest efort de cercetare a permis 

formularea unei definiții de lucru pentru continuarea demersului și stabilirea limitelor 

cercetării.  

Pentru a plasa studiul în context și ilustra relevanța conceptelor de “responsabilitate 

socială corporativă” și “răspundere legală”, secțiunea a doua descrie impactul social al 

corporațiilor multinaționale, ca rezultat al evoluției tehnologiilor digitale și informaționale, 

dereglementarea și liberalizarea pieței. Din perspectivă socio-economică, corporațiile 

multinaționale prezintă un rol esențial în creșterea comunităților prospere contribuind la 

bunăstarea mediului social. Acest potențial derivă din poziția contribuitorului la creșterea 

economică, ocuparea forței de muncă și inovația tehnologică, abordarea problemelor de mediu 

și sociale, accelerare transformărilor durabile și implicare socială. În prezent, corporațiile 

multinaționale ajungând a fi importanți actori sociali cu o capacitate de autodefinire, formulare 

de inițiative, luare de decizii, acționare asupra deciziilor și răspundere pentru acțiunile lor. 

Capitolul "Rolul corporațiilor multinaționale în negocierile internaționale " prezintă 

procesul de negociere cu corporațiile multinaționale prin abordarea rolului acestora în negocieri 

și pârghiile de putere. În cadrul capitolului este prezentat modelul rațional de negociere aplicat 

de corporațiile multinaționale în contextul negocierilor internaționale de afaceri, subliniind și 

influența actorilor multinaționali asupra politicii externe prin intermediul practicii de lobby 

(negocierea de coridor). 

Prima secțiune prezintă teoria și practica negocierii prin prisma celor trei modele care 

stau la baza procesului de negociere (compromis, element dominant și colaborare sau soluție 

comună a problemei). În continuare, a doua secțiune tratează procesul de apariție a negocierilor 

cu corporațiile multinaționale. Secțiunea a treia investighează pârghiile puterii de negociere a 

corporațiilor multinaționale, inclusiv, prin a face trimitere la abordarea economică a contextului 

internațional contemporan de negociere, modelul rațional de negociere, influența practicii de 

lobby (negociere informală/de coridor) asupra politicii externe.  

Importanța corporațiilor multinaționale în definirea problemelor cheie ale economiei 

internaționale a crescut, cu toate acestea, menționăm dependența lor continuă față de state pe 

două niveluri: la nivel de reglementare internă a fiecărui stat și la nivel de reglementare 

interguvernamentală, unde statele împreună definesc reguli care reglementează 

comportamentul corporațiilor multinaționale. Corporațiile multinaționale încearcă să 

influențeze statele și coalițiile dintre state folosind puterea structurală și puterea soft. Într-un 

proces de negociere, este necesar să se identifice dacă corporațiile multinaționale au influențat 



coalițiile dintre state, adică dacă corporațiile multinaționale și-au aliniat interesele lor cu 

interesele de bază ale unei coaliții dispuse să susțină această poziție pe parcursul întregului 

proces de negociere. Într-un context internațional multilateral, corporațiile multinaționale 

urmează un drum lung de la influența națională, prin alinierea intereselor cu alte corporații la 

nivel transnațional, alinierea intereselor lor la coalițiile dintre state și în sfârșit ajung prin a 

influența câștigarea în ansamblu a procesului de negociere care are la bază pârghiile de putere 

al fiecărei părți implicate. Puterea părților și contextul internațional joacă roluri definitorii în 

derularea întregului proces.  

Capitolul intitulat "Aspecte teoretice și practice ale negocierilor internaționale cu 

corporațiile multinaționale"  în primele trei secțiuni prezintă cadrul conceptual al negocierilor 

internaționale cu corporațiile multinaționale, descriind strategiile (distributive/integrative), 

tehnicile și rezultatele care determină procesul de negociere și adaptând teoria jocului pe două 

niveluri de Robert Putnam pentru a identifica modul în care factorii de la diferitele niveluri de 

analiză (național și internațional) interacționează și lucrează împreună pentru a influența 

politica externă și procesul de negociere (rezultatul). Teoria jocului pe două niveluri rămâne  

relevantă și în era digitală, unde canalele de comunicare pot influența întreg procesul de 

negociere și schimba distribuția câștigului dintre părți.  

Analiza dimensiunilor culturale a lui Hofstede și teoria lui Hall, care vin în completarea 

teoriei stabilite inițial, prezentate în cadrul celei de-a patra secțiuni, presupune o abordare 

comparativă a culturilor pentru a înțelege comportamentul negociatorilor care provin din medii 

culturale diferite și exercită stiluri de negociere diferite la masa de negociere. 

Ultima secțiune prezintă și analizează implicațiile corporațiilor multinaționale în 

negocieri, definind factorii de fond care afectează poziția relativă de negociere a părților și 

oferind indicii pentru evaluarea rezultatelor privind distribuția beneficiilor. Părțile aflate în 

conflict recurg la negocieri atunci când au grade diferite de putere, dar nu putere absolută pentru 

a forța o decizie. Negocierile pot prevala atâta timp cât părțile consideră că beneficiile 

rezolvării unui diferend prin negocieri depășesc beneficiile percepute ale rezolvării unui 

diferend prin alte mijloace.  În cazul specific al corporațiilor multinaționale, negocierile au loc 

de obicei atunci când guvernul gazdă încearcă să stabilească un anumit acord adaptat nevoilor 

și specificului unui anumit proiect, mai degrabă decât să funcționeze în conformitate cu legile 

generale ale țării.  Negocierile cu corporațiile multinaționale nu se caracterizează doar prin cele 

trei etape de negociere: pre-negociere, negocierea și post-negocierea. Renegocierile devin 

adesea necesare ca urmare a schimbărilor fundamentale ale circumstanțelor unui proiect sau ca 

urmare a unei schimbări generale al orientării politice. Există mai multe etape în negociere, 



dintre care procesul de negociere este cel mai intens. Acesta descrie procesul de atingere a unor 

potențiali termeni de consens implicand o bună pregătire a părților. 

În cadrul secțiunii, au fost evidențiate câteva dintre strategiile de bază și tehnicile 

comune utilizate de părțile la masa de negocieri. Întrucât din procesul de negociere reiese un 

rezultat, adesea sub forma unui acord, o întrebare inevitabilă cu privire la rezultate se referă la 

valoarea sau corectitudinea acordului la care s-a ajuns, iar aceasta necesită luarea în 

considerație a structurii rezultate din beneficii între investitor și statul în care s-a investit. 

Natura distribuției câștigurilor este o funcție a poziției relative de negociere a unei părți într-o 

situație generală de negociere, care este, la rândul său, afectată de factori instituționali și 

comportamentali de fond.  

Capitolul "Design-ul și metodologia cercetării" prezintă studiul privind rolul 

corporațiilor multinaționale în negocieri prin utilizarea triangulării ca tehnică de validare a 

datelor. Această tehnică calitativă de validare a datelor a permis aprofundarea și evaluarea 

noțiunilor de corporație multinațională, cât și suprapunerea și combinarea diverselor tehnici de 

culegere a datelor pentru a compensa distorsiunile inerente fiecărei dintre ele și permite 

verificarea justeței și stabilității rezultatelor obținute. 

Cercetarea calitativă prezentată are drept strategie de cercetare studiul de caz , metodele 

de colectare a datelor sunt interviul nestructurat și observația participativă, iar metoda de 

analiză și interpretare a datelor este comparația. 

Metoda de colectare a datelor a fost dezvoltată folosind două surse de date: datele 

primare au fost transcrise din interviurile nestructurate cu directorii executivi, manageri și lideri 

de echipe din cadrul IBM Statele Unite ale Americii, IBM Japonia și IBM România pentru a 

surprinde mai bine complexitatea relației dintre diferitele perspective și strategii de afacere, 

datele secundare au fost colectarea și interpretarea datelor. Obiectivul studiului fiind de a 

triangula strategia de cercetare, cât și ambele metode de colectare a datelor (interviul și 

observarea participativă) și interpretare și analiză (comparația) pentru a reduce probabilitatea 

unei interpretări greșite în analiza datelor folosind  percepții multiple. 

Prin intermediul studiului, autorul a căutat să analizeze viziunea directorilor executivi, 

a managerilor și liderilor de echipe din cele trei medii culturale referitor la rolul și impactul 

corporației multinaționale în cadrul negocierilor. De asemenea, să investigheze prezența 

factorilor de negociere și al elementelor interculturale care pot influența procesul de negociere 

în general și rezultatul de negociere dintre o corporație multinațională și statul/statele gazdă în 

special. Scopul final al studiului fiind compararea informațiilor obținute din cadrul celor trei 



companii aparținând mediilor culturale diferite pentru a identifica diferențe și similitudini între 

perspective și pentru a trasa concluzii finale. 

Capitolul “Concluzii și propuneri pentru cercetările viitoare” cuprinde concluziile 

tezei, prezentând sumar ipotezele de cercetare și rezultate obținute în urma cercetării, direcțiile 

viitoare de cercetare și referințele bibliografice. 

Cercetarea este structurată în jurul a 3 întrebări principale de cercetare privind rolul și 

impactul corporațiilor multinaționale în negocieri.  În primul rând, a fost necesar identificarea 

perspectivelor care descriu caracteristica fundamentală a corporațiilor multinaționale. Chiar 

dacă la prima vedere corporațiile multinaționale pot fi definite de activitate intensă de producție 

și  comercializare pe mai multe piețe simultan, în cadrul unor rețele vaste de sucursale și filiale 

proprii, realizate pe calea investițiilor externe directe de capital, pe baza unor strategii globale 

comune și în elaborarea cărora nu se ține seama de granițele naționale dintre state, demersul de 

cercetare a identificat un adevărat labirint de reglementări concurente, care în scopul de a fi 

neutre din punct de vedere socio-economic și politico-cultural, utilizează concepte competitive 

bine definite. Prin urmare, puterea economică a corporațiilor multinaționale poate fi ilustrată 

în termeni de patru avantaje concrete, strâns legate între ele: distribuția internațională al 

entităților și a birourilor, mobilitate transfrontalieră, prețurile de transfer, reorganizarea intra-

grup a tranzacțiilor transfrontaliere (internalizarea). Iar rolul corporațiilor multinaționale în 

economia națională și cea mondială este determinat de transferul de tehnologie, know-how, 

competențe, prin asigurarea accesului la piețele de export, prin intensificarea concurenței, 

elaborarea de politici competitive și a strategiilor de lobby. Rolul și impactul corporațiilor 

multinaționale în negocieri poate fi analizat prin trimitere la puterea de negociere a corporațiilor 

de negociere și a importanței acestor actori non-statali în economia și politica globală, practicile 

de lobby desfășurate la nivel național și internațional, tehnicile și strategiile de negociere și 

importanța elementelor interculturale  și a dimensiunilor culturale. Analiza comparativă ale 

celor trei culturi (japoneză, americană și românească) permit urmărirea de similitudinii și 

diferențe privind procesul și rezultatul de negociere. 

În continuare, lucrarea a analizat dacă în contextul negocierilor internaționale 

corporațiile multinaționale încearcă să influențeze procesul de luare a deciziilor și rezultatul 

negocierilor atât în țara de origine, cât și în țara/țările gazdă. Analiza influenței corporațiilor 

multinaționale asupra procesului de luare a deciziilor și rezultatul de negociere în țara de 

origine/țara gazdă a avut la bază teoria jocului dezvoltată de Robert Putnam și reprezentarea 

schematică elaborată de Sarfati. Utilizarea teoriei jocului pe două niveluri permite analiza 



comportamentului actorilor de negociere și a canalele de comunicare (fizice/digitale) care pot 

influența procesul de negociere și distribuția beneficiilor dintre părți.  

Teoria jocului pe două niveluri elaborată de Putnam, este de o importanță necontestabilă 

în era negocierilor digitale întrucât permite analiza comportamentului rațional al actorilor de 

negociere, comportament influențat de elementele digitale de comunicare. Canalele de 

negociere pot afecta, atât comportamentul negociatorilor, cât și rezultatele. In timp ce 

interacțiunile față în față ar putea întări normele interpersonale și încuraja coordonarea, 

construirea raporturilor și a încrederii, comunicarea online poate crea dificultăți de înțelegere 

și comunicare. Aplicarea teoriei jocului pe două niveluri a permis analiza influenței actorilor 

non-statali la nivel național și internațional. Prin urmare, cercetarea a concluzionat faptul că la 

nivel național corporațiile multinaționale pot influența țara/țările gazdă, iar la nivel 

internațional pot influența procesul și rezultatul de negociere. Cele trei culturi prezentând, atât 

similitudini, cât și diferențe referitor la elementele care determină influența corporațiilor 

multinaționale asupra țărilor gazdă și elementele care determină influența și impactul 

corporațiilor multinaționale asupra procesului și rezultatului de negociere. Astfel, corporațiile 

multinaționale pot influența țara/țările gardă prin fluxul internațional de capital și tehnologie, 

transferul de know-how, forță de muncă înalt calificată, resursele de natură economico-

financiară și de infrastructură, investiții străine directe, prin intermediul negocierilor informale 

(utilizarea practicii de lobby direct și indirect), elaborarea de politici locale și internaționale, 

prin asigurarea accesului la piețele de export, prin intensificarea concurenței, prin transferul de 

noi resurse, puterea socio-economică și decizională și progresul economic.  

Corporațiile multinaționale pot influența procesul și rezultatul de negociere prin 

utilizarea puterii instrumentale, puterii structurale și a puterii soft, puterea de negociere dată de 

deținerea informației și a resurselor competitive (timp, resurse financiare, tehnologie, forță de 

muncă, abilități și alte resurse necesare), mediul de negociere (complexitatea problemei și 

mediul de reglementare, relația dintre părți, constrângerile de timp și schimbul de putere), 

părțile care negociază și elementele interculturale, strategii și tehnici de negociere, elemente și 

dimensiuni interculturale. Cu toate acestea, cele trei culturi prezintă elemente de diferențiere 

referitoare la rolul coalițiilor dintre state față de interesele actorilor non-statali. Potrivit 

rezultatelor obținute, identificăm două perspective diferite. Conform perspectivei primare,  

statele nu pot stabili singure distribuția beneficiilor dintre părți, în acest caz considerându-se 

necesar stabilirea unei Zonei de Acord Posibil (ZOPA) în calitate de reprezentare zonală în care 

așteptările a două sau mai multe părți se pot suprapune. Ca și perspectiva distinsă în cadrul 

negocierilor internaționale, ZOPA poate fi obținută prin intermediul mai multe runde de 



negocieri, astfel impactul coalițiilor dintre state asupra corporațiilor multinaționale ar putea fi 

reprezentat ca un proces de durată. Potrivit perspectivei secundare, factorul de putere dintre 

coalițiile dintre state și corporațiile multinaționale este determinat de BATNA. 

În ultimul rând, ca o consecință a răspunsurilor la întrebările anterioare, lucrarea a 

identificat factorii de decizie implicați în negocieri și modul în care elementele interculturale 

pot influența cadrul de negociere și comportamentul negociatorilor. În cadrul negocierilor 

internaționale comerciale contemporane studiul a identificat implicarea actorilor statali 

(reprezentanții statelor sau guvernelor naționale) și actorii non-statali (reprezentanții 

corporațiilor multinaționale), comportamentul cărora în negocieri poate fi influențat de 

prezența elementelor interculturale. Elementele interculturale sunt definite de dimensiunile 

culturale, care influențează atât cadrul de negociere, comportamentul negociatorului, stilul de 

negociere, cât și rezultatul final. Factori și condiții specifice care afectează procesul de 

negociere pot fi împărțite în două categorii. Prima categorie, factorii comportamentali, fac 

trimitere la condițiile specifice în care se desfășoară procesul, precum factorii privind 

proprietățile personale ale părților, procesele lor de gândire, gradul de cunoștințe și abilitățile 

lor de negociere, modelele lor de comportament și cadrul psihologic al negocierilor. Aceștia 

pot fi numiți factori comportamentali. A doua categorie include factorii generali de bază: 

mediul general, social, politic și economic.  

Elementele interculturale pot influența negocierile internaționale cu corporațiile 

multinaționale prin intermediul contextului direct sau indirect, orientarea în timp și distanța 

față de putere, comportament verbal și non-verbal, individualism/colectivism, 

masculinitate/feminitate, aversiunea față de risc și incertitudine. Elementele interculturale pot 

influența rezultatul de negociere prin intermediul puterii actorilor de negociere și al factorilor 

aferenți, cadrul cultural de negociere, valorile și normele culturale care influențează 

comportamentul actorului de negociere, stilurile, strategiile și tacticile de negociere. 

Scopul demersului de cercetare prezintă o abordare pentru fundamentarea unei baze de 

negocieri în lumea contemporană și înțelegerea rolului corporațiilor multinaționale în 

guvernanța globală și contextul negocierilor internaționale contemporane. Datorită procesului 

de globalizare continuu caracterizat de mai multă interconectare, interdependență și integrare, 

corporațiile multinaționale ocupă un loc central în viața socială, economică, culturală și 

politică. În plus, ritmul alert al dezvoltării socio-economice și tehnologice imprimă subiectului 

de cercetare o flexibilitate și o necesitate de actualizare continuă. 

Astfel, prezenta lucrare reprezintă punctul de pornire a mai multor direcții de cercetare 

viitoare. Una dintre acestea privește analiza implicațiile sociale ale corporațiilor multinaționale 



în negocierile internaționale comerciale contemporane din domenii diferite de activitate și țări 

diferite (Statele Unite ale Americii în calitate de locație a companiei mamă, în regiunea Asia-

Pacific relevanța studiului ar prezenta analiza țărilor precum India și China în calitate de state 

în puternic proces de dezvoltare, iar la nivelul Uniunii Europene putem vorbi despre statele 

vestice precum Germania și Franța, precum și statele din Europa Centrală și de Est – România 

și Polonia). Pentru un mai mare impact al cercetării, pot fi identificați factorii sociali care 

influențează procesul și rezultatul de negociere și crearea unui indice de evaluare al acestora. 
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