DIGIER &

Digital Transborder
Entrepreneurship Readiness

- DIFERENTE CULTURALE IN NEGOCIEREA,
SEMNAREA S| RESPECTAREA
CONTRACTELOR INTRE TARILE UE -

1. Aflati metodele de negociere ale
grecilor!

Negociatorii greci prefera contactul personal in timpul
negocierilor, cauta flexibilitate in intalniri in ceea ce

priveste subiectele de discutie si pauzele, apreciaza
foarte mult pregatirea corespunzatoare inainte de
intalnire si sunt obisnuiti cu acorduri verbale si scrise, in
functie de situatie, daca tranzactiile cu bani sunt
necesare sau nu.

2. Aflati cum difera profilul unui
nlegclaciator roman de la o regiune la
alta:

Negociatorii din Sud opteaza pentru un proces rapid,
sunt negustori, dezorganizati, sociali, deschisi la minte,
oportunisti si se concentreaza pe relatiile
interpersonale, in timp ce, cei din restul tarii opteaza
pentru un proces lent, sunt bine organizati, de
incredere, rigizi, calculati, punctuali si concentrati pe
relatiile cu si intre companii.

3. Aflati ce ar trebui facut pentru o
negociere de succes in Polonia!

Cateva sfaturi, printre altele, se refera la importanta
recomandarilor din partea prietenilor de afaceri comuni si
a intalnirilor in persoana pentru castigarea increderii,
Importanta contactelor cu companii mai mari si a
intalnirilor aranjate cu personalul acestora, punctualitatea
si comportamentul politicos si necesitatea de a evita
referirea la subiecte sensibile in timpul negocierii.

4. Aflati cum se fac negocierile in
conformitate cu legea englezal!

Unele elemente ale legislatiei engleze referitoare la
negocierile contractuale sunt: buna-credinta si
obligatia de exclusivitate nu sunt necesare,
negocierile precontractuale nu sunt obligatorii din
punct de vedere juridic, iar informatiile confidentiale
Nu trebuie utilizate in mod arbitrar, altfel se pot
solicita despagubiri.

S. Aflati eticheta de negociere in
lovenia!

Intalnirile sunt esentiale in cultura de afaceri slovend, in
timp ce negocierile urmeaza o abordare de tip ,dai si
primesti”, care urmareste rezultate castigatoare pentru
ambele parti. Sunt respectate reguli specifice in ceea ce
priveste semnarea contractelor interne si internationale si
este necesara o atitudine responsabila fata de clienti,
clienti, furnizori si parteneri de afaceri.
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