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1. Dowiedz sie, jak Grecy radzq sobie
Z negocjacjami !

Grecy podczas negocjacji preferujg kontakt bezposredni,
sg niezwykle elastyczni pod wzgledem agendy spotkania,
tematow dyskusji, czy robienia przerw.

Cenig sobie odpowiednie przygotowanie przed
spotkaniem. Uznajg zarowno pisemne, jak i ustne umowy,

W zaleznosci, czy dotyczg one transakcji pienieznych, czy

tez nie.
go

negocjatora rozni sie w zaleznosci o

regionu!

Negocjatorzy pochodzacy z Potudnia Rumunii prowadza

negocjacje szybko. Rumuni z tego regionu nie sg dobrze

Zorganizowania, ale za to towarzyscy, otwarci,

konformistyczni i nastawieni na nawigzywanie nowych

relacji z drugim cztowiekiem. Natomiast Negocjatorzy z

pozostatej czesci kraju opowiadaja sie za procesem

powolnym, sg dobrze zorganizowani, godni zaufania, ale tez

dosc¢ sztywni, konserwatywni, punktualni i skoncentrowani

na relacjach, w ktorych podmiotami sa firmy.

3. Dowiedz sie, co nalezy zrobié, aby
negocjacje w Polsce zakonczyly sie sukcesem!

2. Dowiedz sie, jak profil rumunskie

Posréd wskazowek mozna znalez¢ m.in. to, ze duze znaczenie
w zdobywaniu zaufania majg rekomendacje, posiadanie
wspolnych znajomych biznesowych, a takze udziat

w bezposrednich spotkaniach biznesowych. Jesli chcemy
spotkac sie z wiekszymi firmmami, na poczatek, dobrze umaowic
rozmowe z pracownikami tej firmy. W Polsce ceniona jest
punktualnosc, uprzejme zachowanie. Podczas negocjacji
koniecznie trzeba unikac odniesien do drazliwych tematow.

4. Dowiedz sie, jak przebiegajq
negocjacje zgodnie z prawem
angielskim!

Prawo umowne angielskich negocjacji to: dobra wiara i
obowigzek wytgcznosci nie sg wymagane, negocjacje przed
Zawarciem umowy hie sg prawnie wigzace, a informacje
poufne nie moga by¢ wykorzystywane arbitralnie, w
przeciwnym razie mozna dochodzi¢ odszkodowania.

S. Poznaj etykiete negocjacyjng
w Sfowenii

W stowenskiej kulturze biznesowej, spotkania sg niezbedne.
Negocjacje opieraja sie na zasadzie dawania i brania, ktérej
celem jest osiggniecie korzystnych wynikow. Przestrzegane
sg okreslone zasady dotyczace zawierania umow krajowych i
miedzynarodowych oraz wymagana jest odpowiedzialna
postawa wobec klientdw, zleceniodawcow, dostawcow

i partnerdéw biznesowych.
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