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Continut de instruire

Capitolul 1: Diferente culturale in negocierea, semnarea si respectarea
contractelor intre tarile UE

Introducere

Negocierea este un tip de comunicare intre partenerii contractuali cu un scop in
minte, un obiectiv convenit de comun acord asupra atingerii. Conceptul de baza
al negocierii, ceea ce este negociabil si ce se intampla atunci cand negociem
poate varia foarte mult intre culturi. Intr-o negociere internationald, partile
implicate trebuie sa inteleaga cultura omologului lor, sa le abordeze in
conformitate cu limba, obiceiurile, traditiile, conventiile morale si religioase.
Americanii, de exemplu, tind sa vada negocierile ca pe un proces competitiv de
oferte si contraoferte, dar japonezii il vad ca pe o sansa pentru schimbul de
informatii (BAICU, 2014).

In ceea ce priveste Europa, existd doud tipuri de culturi: culturi monocronice si
policronice, iar unii cercetatori definesc triada culturala (culturi orientate

geografic nord, central si sudic). Tendinta in tarile europene este spre ,Unitatea
in diversitate”, care este adecvata pentru viitoarea familie europeana si este
definita prin toleranta, intelegere, aliante competitive si acorduri reciproc
avantajoase.

Calatoriile, retelele sociale de afaceri, relatiile diplomatice, comertul electronic,
limbile straine, traditiile locale, obiceiurile, istoria, obiceiurile orientate
geografic, cunostintele de afaceri, legislatia si diferentele interculturale sunt
toate necesare pentru a incheia acorduri intr-o situatie reciproc avantajoasa.
Indivizii, grupurile, comunitatile, organizatiile si chiar natiunile au valori,
credinte si presupuneri diferite care au sens pentru ele (YINGYUSHIIE, 2019).

Patru dimensiuni ale culturii care trebuie luate in considerare in
negocierile internationale

1. Distanta de putere

De exemplu, in Rusia, puterea tinde sa fie concentrata in varf. Executivii sau
oficialii guvernamentali pot negocia un acord, doar pentru a-l renegocia de catre
autoritatile de nivel superior, in timp diferit.

2. Individualism/colectivism

Indivizii, intr-o societate, se pot considera individuali sau ca membri ai unui grup
legat sau colectiv. Acest proces mental are un impact asupra modului in care
sunt organizate societatile si in ce domeniu de aplicare, cum se iau deciziile.

3. Masculinitate/Femininitate



Al treilea factor este cat de mult accepta societatea trasaturile traditionale sau
stereotipice masculine si feminine. Agresivitatea si concurenta, de exemplu, sunt
in mod traditional trasaturi ,masculine”, in timp ce accentul pus pe relatii si
colaborare sunt in mod traditional trasaturi ,feminine”. Multe tari scandinave se
situeaza mai bine in ceea ce priveste calitatea relatiilor, in timp ce alte culturi se
situeaza mai sus in ceea ce priveste concurenta.

4. Evitarea incertitudinii

Evitarea incertitudinii se refera la cat de confortabil se simte o persoana intr-un
mediu nestructurat sau nesigur. Deoarece unele culturi sunt inconfortabile cu
ambiguitatea, companiile cauta norme si reguli care sa le ajute sa negocieze.
Alte culturi se tem mai putin de incertitudine si se simt mai confortabil sa
negocieze.

Negociatorii de afaceri din unele tari, cum ar fi Spania, ar putea semna un
contract ca obiectiv principal, dar negociatorii din alte culturi ar putea fi mai
interesati sa construiasca o legatura puternica, pe termen lung, cu omologul lor.

Aceste caracteristici descriu valorile culturale intr-un sens larg, si nu toata lumea
din fiecare cultura ar fi de acord cu fiecare dintre ele. Cu toate acestea, acestea
pot fi definitii generale ale modului in care alte culturi abordeaza negocierile
(Conlon, 2019).

Parti importante ale semnarii si respectarii unui acord.

Organizatiile pot colabora cu parteneri si clienti din diferite tari, la un moment
dat in viitor, pentru a-si extinde reteaua. Atunci cand aveti de-a face cu parti
din diferite natiuni, cunoasterea diferentelor culturale va poate ajuta sa
dezvoltati acorduri de colaborare pe termen lung si viabile. Atunci cand negociati
contracte, ignorarea acestor mici variatii culturale ar putea duce la rezultate
nedorite.

Cand se va intdmpla asta? Pentru a fi mai specific, atunci cdnd s-a incheiat
contractul, o parte a trecut cu vederea diferentele culturale si si-a adus gandirea
la masa, rezultand inevitabilul esec, mai tarziu. Prin urmare, diferentele culturale
nu au fost luate in considerare la semnarea contractului la momentul respectiv,
ceea ce a dus la ignorarea acestuia.

Clasificarea culturilor pe baza anumitor calitati si comportamente este o tehnica
pentru a obtine o mai buna intelegere a altor culturi si modul in care aceste
informatii pot fi aplicate in lumea afacerilor.

Chiar daca partile implicate nu provin dintr-o tara vorbitoare de limba engleza,
contractele internationale sunt scrise in mod obisnuit in limba engleza.
Dezavantajul contractelor redactate in limba engleza de catre vorbitorii non-
nativi este ca pot aparea probleme dupa semnarea contractului, iar una sau mai
multe parti pot contesta acordul deoarece nu au inteles ce semnau (QUILLEN,
2017).

Pentru a evita dezacordurile cu privire la contractele semnate in limba engleza,
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partile pot conveni sa renunte la drepturile lor de a sustine ca nu au inteles
contractul si ca acesta este, prin urmare, invalid. Optiunea alternativa este de a
utiliza limba englezd ca lingua franca in contractele bilingve. Puteti face
intotdeauna o combinatie a celor doua optiuni.

in plus, atunci cadnd lucrati cu o companie de peste mari, pot exista discrepante
in modul in care lucrurile sunt tratate legal, precum si in climatul comercial. Din
cauza diferentelor de abordare intre diferitele sisteme juridice, pot exista
diferente considerabile in ceea ce priveste practicile de contractare. Chiar inainte
de inceperea negocierilor, partile sunt obligate prin propriile legi, precum si prin
legile statelor carora li se supun celelalte parti, precum si prin orice reglementari
internationale care se pot aplica. Neintelegerile apar in contractele internationale
intr-o varietate de moduri. O parte contractanta sau o natiune poate sa nu
respecte termenii unui contract, ceea ce duce la un conflict sau o incalcare pe
care partile trebuie sa o abordeze imediat. Prin urmare, este important ca
procedura de contractare sa respecte diferentele culturale ale omologilor si sa

determine canalele comune de comunicare (de exemplu, limba engleza ca lingua
franca) (UpCounsel, 2020). Mai multe informatii sunt disponibile la adresa:
https://www.upcounsel.com/international-contracts

1. Tipuri de diferente in negociere.

Atunci cand negociati, ar trebui sa luati intotdeauna in considerare cativa factori
deosebit de importanti, in ceea ce priveste persoana cu care vorbeste. Limbajul,
obiceiurile, traditiile, preocuparile morale si religioase si respectul pot duce la un
rezultat pozitiv sau negativ al subiectului de negociere (BAICU, 2014).

2. Dimensiunea culturii europene in negociere.

Cultura europeana are patru dimensiuni culturale diferite care afecteaza
procesul de negociere:

1. Distanta de putere — orientarea concentrarii de putere.

2. Individualism/Collectivism - cu privire la modul in care este organizata
fiecare societate si la modul in care sunt luate deciziile.

3. Masculinitate/Femininitate - acceptarea trasaturilor traditionale sau
stereotipice masculine si feminine, in fiecare societate.

4. Evitarea incertitudinii - Cat de confortabila este fiecare societate, din
punct de vedere al ambiguitatii si incertitudinii, in procedurile de negociere
(Conlon, 2019).

3. Diferente lingvistice si culturale in procedurile de contracte de
afaceri.

Barierele lingvistice si culturale duc adesea la situatii neplacute, atunci cand

semneaza si respecta un contract. Importanta adaptarii limbii engleze, atunci

cand se construieste un contract, este imperativa, deoarece lasa putin loc
5


https://www.upcounsel.com/international-contracts

neintelegerilor (QUILLEN, 2017).

Partea teoretica - GRECIA

In Grecia, ca si in alte tdri in care piata nu a fost incd pe deplin modernizat3,
majoritatea companiilor considera procesul de negociere o ,forma avansata de
negociere”, iar metodele pe care le folosesc sunt limitate in contexte traditionale
inguste de oameni care cred ca sunt negociatori experimentati si competenti. Cu
toate acestea, nu ar trebui sa trecem cu vederea faptul ca exista un numar
considerabil de companii mari si organizate in Grecia, cu activitati de afaceri
internationalizate, care au fost percepute si adaptate la dezvoltarea si tendintele

moderne, deoarece au subliniat si au adoptat programe de formare a directorilor
lor in domeniul negocierii.

Figura 1 Sursa: D. Ballis Huffingtonpost.gr, 2020

Negociatorii greci preferd contactul personal cu partenerul lor. In timpul
cunoasterii, ei dau mana intens si, de obicei, atunci cand exista o cunostintd mai
veche sau o prietenie, este obisnuit sa faci o imbratisare prietenoasa. Distantele
pe care le pastreaza depind de cat de familiar se simt cu interlocutorul lor, si
anume, daca este primul contact, ei pastreaza o distanta fizica scurtd, in timp
ce daca exista intimitate, atunci distanta se scurteaza si se mentine o atitudine
mai relaxatd. Punctualitatea este de asteptat, dar nu este critica, deoarece
partenerul grec ar putea, de asemenea, sa intarzie.

Managementul timpului

In Grecia, se preconizeazd c& reuniunile vor avea o agendd predeterminata care
enumera majoritatea subiectelor care urmeaza sa fie discutate. Cu toate
acestea, exista o anumita flexibilitate, deoarece punctele care nu se afla pe
ordinea de zi pot fi inca introduse pentru a fi discutate in timpul reuniunii.
Discutiile deschise si un schimb puternic de opinii sunt considerate necesare si

deosebit de importante pentru a lua deciziile corecte, ceea ce va duce la acordul
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dorit. Este, de asemenea, comun pentru multi oameni sa vorbeasca in acelasi
timp in timpul intalnirilor, in timp ce sesiunile de pauza fac parte si din ordinea
de zi. in plus, reuniunile informale fara o ordine de zi prestabilita pot avea loc
zilnic sau saptamanal.

Rolul-cheie pregatirii

Intalnirile companiilor de top sunt foarte frecvente si, in multe cazuri, sunt
ridicate subiecte foarte importante de discutie si negociere, asupra carora
negociatorii ar trebui sa aiba nu numai cunostinte, ci si abilitati de negociere. In
astfel de negocieri, chiar si cea mai mica greseala si ambiguitate ar fi fatale,
deoarece deciziile luate pot viza o societate, un grup de investitii sau chiar
economia nationala.

Pregatirea adecvata joaca un rol crucial, nu numai atunci cand negociati cu
persoane de aceeasi nationalitate, ci si intre persoane de diferite nationalitati
(de exemplu, grecii cu italienii si germanii), deoarece adesea o negociere poate
porni de la un motiv gresit din cauza ,prejudecatilor” care insotesc o tara. Exista
o tendinta in fata negociatorilor straini de a vedea perceptiile si emotiile care
provin din alte subculturi, dar cu o pregatire adecvata, bariera prejudecatilor va
fi depasitd. In plus, ar trebui mentionate exemplul grec si progresele inregistrate
in ultimul deceniu, dupa aparitia crizei economice din Grecia. Negociatorii
respectivi ar trebui sa cunoasca bine subiectul negocierii, cunoscand toate
aspectele acesteia. Motivul care impune cunoasterea excelenta a negocierii
pentru un negociator este faptul ca atunci cand sunt chemati sa participe la un
proces, ar trebui sa fie constienti de ,dorinta” si concesiile pe care partea opusa
este dispusd s& le facd. In acest context, informatiile joacd un rol-cheie in
rezultatul fiecarei negocieri; cu toate acestea, ei nu sunt intotdeauna deschisi la
partea adversa si chiar daca se intdmpla, nu este niciodata complet onest
(Giannopoulos, 2018).

Semnarea si respectarea contractului, calea greaca

In Grecia, in mod traditional, acordurile dintre doua (sau mai multe) parti au,
de obicei, caracteristica cuvantului gura, urmate de o strangere de mana
puternicd, chiar si in domeniul comertului. Dar, din moment ce aceasta practica
este vaga, atunci cand sunt implicate tranzactii cu bani, necesitatea semnarii
contractului a devenit imperativa.
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Sursa: Cecl.gr, 2021
In ceea ce priveste proprietatea, relatiile de familie, dreptul penal si contractele,
Grecia urmeaza un sistem de drept civil. Sistemul juridic al Greciei este
comparabil cu cel al Austriei, Germaniei, Finlandei si Belgiei.

Majoritatea contractelor comerciale de baza nu necesita o semnatura olografa in
conformitate cu legislatia elena. Contractele sunt obligatorii din punct de vedere
juridic atunci cand doua parti incheie un acord, dar una sau ambele parti pot fi
obligate sa prezinte dovezi suplimentare in instanta.

Sistemele digitale de gestionare a tranzactiilor pot fi utilizate pentru a oferi
dovezi ale unui contract existent, in conformitate cu articolul 445 din Codul de
procedura civila elen (PandaDoc, 2022).

Cetatenii si intreprinderile pot semna acum - rapid si gratuit - toate
documentele si contractele cu o semnatura digitala, eliminand necesitatea ca
semnaturile sa fie certificate personal la un Centru de servicii pentru cetateni
(KEP), potrivit unui guvern online. Mai multe despre acest serviciu pot fi gasite
la: http://docs.gov.gr/. Documentele semnate digital sunt apoi salvate online si
pot fi tiparite sau trimise agentiei guvernamentale competente (Gct & Bureau,
2021).
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Partea teoretici - ROMANIA

Negocierea este o necesitate si o preocupare zilnica in afaceri. Scopul unei
negocieri nu este doar de a finaliza o tranzactie, ci adesea de a obtine o solutie
tehnica sau organizationala optima, o valoare adaugata substantiald, precum si
0 maximizare a rezultatului tranzactiei. in economie, majoritatea oamenilor de
afaceri sunt hotarati sa foloseasca negocierea pentru a-i influenta pe altii pentru
a atinge anumite obiective personale. De fapt, negocierea sau armonizarea
optiunilor nu este doar comuna, ci si esentiala pentru a trai intr-un mediu social.
Procesul de comunicare implicat in negocierile economice este puternic
influentat de ceea ce numim ,cultura” in general si ,cultura de afaceri” in special.
Cei care nu sunt familiarizati cu ,regulile jocului” de afaceri vor fi intotdeauna
dezavantajati in competitia lor cu concurentii. Fiecare cultura are propriile traditii
si obiceiuri si, in functie de acestea, pot fi identificate abordari diferite ale unei
negocieri. Negociatorii fiecarei culturi prefera in mod natural sa-si dezvolte
propriile abilitati, sa-si formeze propriul ,stil” si sa-si promoveze punctele forte,
mai degraba decat sa adopte abordari strdine, ceea ce poate duce la
vulnerabilitati.

Cu toate acestea, in Romania exista anumite particularitati. Ca si in alte tari, si
aici, tipul de negociator reprezentativ depinde in mod evident de caracteristicile

companiilor de la care emana. Micile intreprinderi capitaliste formate de
asociatie, care a aparut dupa revolutia romaneasca, au propulsat un fel de
negociator bazat in principal pe propria lor intuitie si inclinatii personale, in
absenta unei adevarate culturi antreprenoriale. Exponentii fostelor intreprinderi
de stat, transformate in societati comerciale si apoi privatizate, au devenit
puternic detasate de tipul de ,negociere supravegheata” si ,libera” practicata
inainte de 1989, cand reprezentantii politici si represivi au aratat interferente
directe in toate negocierile. Controlul performantei de negociere a celorlalti
membri ai echipei. Stilul comunist a fost puternic birocratic si de multe ori cu
tonuri politice. Din pacate, politicienii noului val nu au scapat de astfel de
preocupari si sunt inca profund viciati de interferentele lor cu mecanismele
normale de functionare ale intreprinderilor publice.
In aceste conditii, existd un Stil romanesc” de negociere?
Nu credem ca acest lucru s-a intamplat in cei treizeci de ani de la introducerea
economiei de piata, acest domeniu fiind, ca si alte secvente ale societatii
romanesti, intr-o continua explorare si cautare a sensului, pentru a-si dobandi
propria identitate, sub impactul concurentei externe care, cel putin in primii ani,
s-a dovedit a fi coplesitoare. In economia romaneascd gdsim mai degrab3 un
amalgam de stiluri de negociere, bazate in principal pe ,,imprumuturi”, adoptate
si adaptate in raport cu eficacitatea lor dovedita sau perceputa.

Cu toate acestea, sa evidentiem cateva particularitati:

Potrivit Marianei Baicu (DIFERENTE CULTURALE INCRUCISATE EUROPENE VS.
NEGOCIERI DE STIL GERMAN SI ROMANESC - DOI:
https://doi.org/10.31686/ijier.vol2.iss5.184), profilul negociatorului roman este
diferit la nivel regional.

Zona centrala, vestica, nordica Zona sudica
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Relatii si respect

— extrem de precaut, apar destul de
rezervat, continua incet

— foarte de incredere, respectarea
promisiunilor

— axat pe certitudine si profesie, plan
— axat pe timp si ordine
conservator, conformist, creativ

— nesiguranta, ambiguitate si risc
necalificat

— relatiile dintre intreprinderi

Relatii si respect

— foarte, suspicios, expansiv, gura
mare si vorbire rapida

neincrederea, schimbarea de multe
ori a promisiunilor lor in functie de
context

— axat pe oportunitati si chilipiruri

— axate pe pericol si pe individ
social, inovator, oportunist

usor cu incertitudine, ambiguitate si
risc necalificat

— relatiile dintre indivizi

Negociere, atitudini si stiluri

angajamentul pe termen lung
respectuos si de incredere
— pozitie superioara

Negociere, atitudini si stiluri

angajamentul pe termen scurt
egoista, neincredere, complicata
— pozitia de negociere
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— stil rigid stilul schimbator

mintea ingusta mintea deschisa

— axat pe proprietate — axat pe , probleme individuale”
Etapele negocierii Etapele negocierii

pasi lenti pasi mai rapizi

— abordare metodica si atent| — abordare provocatoare Si
planificata neplanificata

- In IMM-urile roménesti, ,proprietarul”, detin&torul drepturilor majoritare, este
implicat in negocieri de afaceri, chiar daca nu detine in mod oficial o pozitie de
conducere. El/ea depaseste adesea obstacolele organizationale prin impunerea
autoritatii managerilor desemnati, care vor ezita intotdeauna sa ia decizii
importante in aceste conditii. De-a lungul timpului, aceasta realitate a fost
perceputd de negociatorii straini, care arata o anumita nesiguranta cu privire la
respectarea deciziilor comune atunci cdnd au de-a face cu directori sau cu alti
reprezentanti desemnati. Prin urmare, nu este neobisnuit ca partenerii straini sa
solicite confirmarea formala a acordurilor de catre angajatori si, in special,
pentru angajatori sa semneze contracte.

- Cand vine vorba de negocieri importante din punct de vedere strategic, este
mai important sa alegem liderul echipei (care trebuie sa fie ,demn de incredere”)
mai degraba decét structura acestuia. Chiar si in companiile in care sunt
distribuite sarcini de conducere, liderul va fi persoana care va controla procesul
de negociere, uneori incurajand membrii echipei sa aduca anumite contributii in
negocieri. Formarea profesionala a liderului nu este foarte importanta. Acest rol
poate fi jucat la fel de bine si de persoanele de natura financiara, comerciala si,
mai putin frecvent, de cei care provin din productie. Se considera adesea ca
negociatorii buni provin de la cei care si-au petrecut primii ani de formare
profesionala in lumea afacerilor si nu in lumea universitara.

- Numai oamenii cheie ar trebui sa stea la masa negocierilor. Eficacitatea
acordurilor va fi mai mare atunci cand membrii conducerii organizatiilor sunt
implicati in negocieri si simt - intr-un anumit sens - rezultatele negocierilor ca
fiind obtinute si de ei.

Modul in care actioneaza negociatorii roméani duce la un tip de ,negociere” care
poate fi evidentiat ca fiind mai degraba cooperanta decat ,conflictuala”. Ei vor
incerca adesea sa evite controversele acide, deturnand subiectul sau
introducand momente de relaxare a atmosferei.

- Negociatorii straini se pot astepta ca elementul cel mai disputat al negocierii
sa fie tranzactia de pret, disputa privind caracteristicile tehnice ale ofertei,
calitatea sau performanta acesteia fiind mai putin intensa. Spre deosebire de alti
parteneri, negociatorii romani considera ca factorul financiar este elementul
esential, o prioritate pentru succesul negocierilor. Aceasta insistenta de pret

poate sugera partenerilor straini existenta unor dificultati financiare perpetue
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care influenteaza comportamentul liderilor romani implicati in luarea deciziilor.

- Pozitiile ofensive, mimica, atitudinea, limbajul corpului sau tonul nu sunt
neaparat atuuri folosite si rareori fac parte din arsenalul negociatorilor romani.
Le este greu sa se detaseze de relatiile personale, adica rareori vor prefera sa
incheie tranzactii cu parteneri care nu le acordda un minim de consideratie
personala. Motto-ul ,Eu sunt eu si eu sunt cel mai bun” nu este al lor!
Negociatorul roman nu are, a priori, incredere in partenerii sai. Ei trebuie sa
ofere motive pentru a avea incredere. Este entuziasmat de noile proiecte care fi
sunt prezentate si este gata sa profite de toate oportunitatile pe care le ofera
organizatiei.

- Adesea, prea multa socializare externa si intarzieri repetate pot duce la
instalarea unui climat de nemultumire in echipa adversa. Actiunile protocolare
se materializeaza prin invitatii la restaurante si oferirea de cadouri, acestea fiind
preocupate prea mult de salvarea aparentelor.

- Companiile romanesti consolidate, care au contacte frecvente cu corporatiile,
au imprumutat ,subtilitati” ale negocierii lor. Negociatorii straini nu vor putea
intdlni aici, ca acum cativa ani, tipul de negociator confuz, intr-un impas
permanent din care nu stie cum sa iasa, nici pe cel indecis, care nu stie ce si
cand sd decidi. In prezent, noii negociatori romani din acest segment de
intreprinderi se confrunta cu atitudinea dominanta a liderilor companiilor
occidentale puternice. incet, in locul negociatorului roman permisiv, a aparut
unul mai convingator care nu accepta atat de usor pozitia de infrangere. Ideea
sa de baza are, de asemenea, unele insertii morale care sunt afisate
partenerului, pentru a convinge ca negocierea trebuie sa duca la un avantaj
reciproc.

Referinte
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Partea teoretica - POLONIA

De unde sa incepem?

Una dintre problemele de baza este verificarea veridicitatii si corectitudinii
datelor clientului cu care intentionam sa incheiem un contract. Cercetarea in
acest domeniu permite o evaluare adecvata nu numai a credibilitatii, ci mai ales
a solvabilitatii posibile a viitorului contractant. Registrul instantelor nationale
(KRS) si Registrul central si informatiile privind activitatea economica (CEIDG)
functioneaza, de asemenea, in Polonia, unde puteti verifica date precum:

- denumirea entitatii,

- detalii cu privire la partenerii companiei,

- datele persoanelor care reprezinta o anumita entitate;
- date privind situatiile financiare prezentate;

- informatii privind separarea bunurilor,

- informatii privind procedurile de faliment in curs.

Cu toate acestea, trebuie retinut faptul ca datele care apar in registre nu sunt
intotdeauna actualizate sau adevarate. Adesea, motoarele de cautare pe
Internet ofera informatii mult mai precise (adica mai actualizate) in aceasta
privinta, deci merita sa cautam pe “google” viitorul contractant. Acest lucru se
aplica atat datelor in sine, cat si opiniilor despre o anumita entitate.

Ce trebuie sa faceti si ce sa va amintiti pentru a semna un contract fructuos cu
un antreprenor polonez? Cum sa intri cu succes pe piata poloneza? Iata cateva
sfaturi importante care va vor fi utile atunci cand stabiliti primele relatii de
afaceri, negociati contracte sau semnati acorduri de cooperare.

Contracte la recomandare

Recomandarile Word-of-mouth (din gura-in gura) sunt foarte importante in
Polonia, iar selectarea unui anumit contractant este adesea determinata de
faptul ca a fost recomandata de un prieten de afaceri. Este bine sa aveti o
scrisoare de referinta si sa castigati succesiv increderea pietei prin recomandari
reciproce.

Cooperarea cu o entitate mare - nu va descurajati!

Cooperarea cu companiile mari incepe de obicei cu o intalnire cu un angajat de
rang inferior si numai dupa un anumit timp poate avea loc o intalnire, de
exemplu, cu consiliul de administratie al unei anumite societati. Aceasta este o
tacticd comunad in corporatiile occidentale care opereazi si in Polonia. Intélnirea
cu o persoana de rang inferior este, de asemenea, foarte importanta, deoarece
datorita recomandarii sale, este posibil sa continuati sa lucrati cu o anumita
companie.
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O intalnire fata in fata este cheia increderii in afacerile poloneze.
In ciuda progreselor tehnologice enorme, inclusiv in mediul de afaceri, contactul
direct cu un potential partener de afaceri este inca nepretuit in Polonia.

Cum sa va pregatiti pentru o intalnire de afaceri cu un potential partener de
afaceri din Polonia?

Iata cateva dintre cele mai importante fapte pe care trebuie sa le tineti minte in
timp ce va pregatiti pentru prima intélnire care ar putea duce la un contract
fructuos.

Polonezii fac foarte rar afaceri cu oameni pe care nu-i cunosc personal. De aceea
este atat de important sa avem o intalnire fata in fata. Detaliile si pasii urmatori
pentru cooperare pot fi determinate prin e-mail sau telefon. In domeniul
afacerilor din Polonia, exista o nevoie puternica de a crea un fel de incredere
intre partenerii de afaceri, care nu poate fi realizata numai prin contact virtual.
Daca propuneti crearea unei societati mixte, cel mai probabil veti fi invitat in
Polonia. Amintiti-va ca in Polonia primele impresii sunt foarte importante; este
foarte probabil ca, in cazul in care prima intalnire are loc intr-o atmosfera
relaxata, va fi semnat un contract.

Punctualitate

Punctualitatea la intalniri este foarte apreciata in Polonia. Merita sa ajungem la
intalnire la ora convenits. intarzierea nu este privitd cu ochi buni, desi pot exista
ocazii in care s-ar putea sa trebuiasca sa ne asteptam randul din cauza unor
intarzieri. Cu toate acestea, de partea noastra este sa facem o prima impresie
buna si sa eliminam astfel posibilitatea de a intarzia.

O strangere de mana si un zambet sunt suficiente.

Intalnirea incepe de obicei cu o strdngere de mand puternicd, cu un zambet
politicos; acesta este un comportament tipic atat pentru barbati, cat si pentru
femei. Sunt momente in care doamnele isi pot da din cap politicos. Este
important sa ne amintim ca sarutarea mainilor de sex feminin nu este folosita
acum si chiar ridiculizata. Un principiu similar al non-sarutului se aplica asa-
numitelor sarutari masculine, inca populare in unele parti ale Europei de Est. De
aici regula de aur nr. 1 - fara sarutari, ci o strangere de mana ferma si un
zambet.

Cum sa va adresati in timpul intalnirii? - numele persoanelor.

Adresarea corecta este inca destul de comuna in Polonia. Va rugam sa folositi
formule politicoase adecvate. in general, la inceputul intélnirii, gazda prezinta
invitatul colegilor sai. Chiar daca nu foloseste titluri, aminteste-ti sa nu chemi
oamenii pe nume decat daci esti invitat s& faci acest lucru. in cadrul relatiilor
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formale, polonezii folosesc numele de familie cu ,dl.” sau ,dna.” (dl Kowalski,
doamna Kowalska). Din pacate, unii oameni cer ca ei sa fie numiti cu titlurile lor
profesionale sau academice. Prin urmare, cel mai bine este sa ne amintim sa
aplicam titluri corespunzatoare profesorilor universitari, medicilor, altor
persoane care ocupa pozitii importante in educatie, majoritatii oficialilor (in
special diplomatilor), medicilor si clerului.

Cadouri

Retineti ca, desi darurile sunt binevenite, ele ar trebui sa fie doar simbolice si
sa nu fie supraevaluate. Darurile prea sofisticate si scumpe pot fi asociate cu
coruptia cu care Polonia s-a luptat de-a lungul anilor si la care este acum prea
sensibila.

La ce sa acordati atentie atunci cand vorbiti?

Un alt sfat important este sa acordati atentie discutiilor mici. Chiar la inceputul
intalnirii, imediat dupa salut, se obisnuieste sa se faca cunostinta pe scurt, ceea
ce reprezinta inceputul construirii increderii reciproce si a simpatiei intre viitorii
parteneri de afaceri. Deci, este important ca mica discutie sa dureze atat timp
cat gazda are nevoie de ea, el este moderatorul acestei intalniri. Cu toate
acestea, este bine sa fim vigilenti si pregatiti in mod corespunzator pentru a
trece fara probleme la subiecte mai detaliate legate de cooperarea viitoare.

Merita sa ne amintim ca in Polonia se percepe negativ un nivel ridicat de auto-
protectie sau supra-incredere. Onestitatea, integritatea, cunostintele si
experienta sunt apreciate, iar rezultatele actiunilor ar trebui sa ofere dovezi ale
valorii si abilitatilor.

Nu va laudati, dar este o idee buna sa pregatiti cateva propozitii sau cuvinte in
poloneza; este o modalitate foarte buna de a sparge prima gheata si de a starni
simpatie. Ca parte a discutiilor mici, exista, de asemenea, intrebari despre
familie sau despre ultima vacanta. Cu toate acestea, sunt intrebari oficiale si
sunt un exemplu standard de intrebari de rutina. Potrivit unui sondaj recent,
viata de familie este de departe cea mai importanta valoare pentru polonezi cu
0 sanatate buna, integritate, o cariera de succes si liniste sufleteasca.

Este imperativ sa ne amintim regula de aur ca sa nu mai vorbim de
subiecte politice, religioase sau sociale. Acestea sunt subiecte extrem de
sensibile si pot instraina un potential partener de afaceri.

Polonezii poarta discutii de afaceri intr-o maniera deschisa si directa, desi se
argumenteaza ca la inceputul relatiei lor au recurs la instrumente diplomatice.
Afacerile sunt tratate serios in Polonia, deci nu trebuie sa exagerati cu excesul
de glume si veselie, ci mai degraba sa va concentrati asupra detaliilor si
profesionalismului. Atmosfera conversatiei ar trebui, desigur, sa fie prietenoasa,
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dar nu plind@ de comunicare veseld. Trecerea la o atmosfera mai relaxata
dureaza, de obicei, mai mult decat este, de exemplu, in relatiile de afaceri din
sudul Europei.

In plus fatd de cateva fraze in limba poloneza, pentru un inceput bun, meritd s&
va inarmati cu date importante si date statistice de-a lungul discutiei oficiale.
Polonezii iubesc faptele si foarte rar iau decizii de afaceri bazate pe emotii.
Pentru a convinge partenerii polonezi cu privire la oferta depusa, este absolut
necesar sa o sprijinim cu cifre, cercetari sau o previziune bine justificata.

Increderea in numere, si nu in emotii, este, de asemenea, legatd de faptul c
polonezilor nu le place riscul, nici in afaceri. in timpul negocierilor, este mai
bine sa subliniem faptul ca necooperarea poate aduce unele pierderi si poate
prezenta un risc, decat sa promitem beneficii in viitorul indepartat.

Oamenii de afaceri polonezi sunt negociatori usori spre medii. Amanarea
contractului pana la limita sau jocul ia-l sau lasa-l, nu este stilul lor. Polonezii
cred ca, daca va consumati timpul, merita sa semnati un contract. Vechea zicala
britanica ,Un Domn nu vorbeste despre bani” este extrem de populara in Polonia
si poate ingreuna sa vorbeasca direct despre bani si sa negocieze. Stai pe loc,
dar fii rabdator si nu ameninta sa renunti la contract.

Dupa prima intalnire

Merita sa se creeze un rezumat al ceea ce a fost convenit sau discutat in timpul
discutiilor imediat dupa reuniune. Un astfel de rezumat scris ar trebui trimis, de
preferinta, prin e-mail participantilor la reuniune. Tot ceea ce s-a convenit in
cursul procesului de negociere ar trebui sa fie consemnat si prezentat ambelor
parti in aceasta forma, inainte de a se face urmatorii pasi de cooperare. Numai
contractele orale sunt rare si rareori inlocuiesc contractele scrise si pot da
nastere la numeroase neintelegeri si intreruperi ale cooperarii.

Cel mai bine este sa negociezi si sa semnezi un contract in doua intalniri. Prima
ar trebui tratata ca o prezentare introductiva a ipotezelor de cooperare. Sa
acorde timp pentru o analiza a nevoilor si a modului in care dispozitiile acordului
sunt puse in aplicare de ambele parti. Desfasurarea succesiva a intalnirii in
cadrul careia va fi semnat contractul final. Desigur, intre timp, este posibil sa se
prezinte schite ale contractului, domeniul sau de aplicare, prin e-mail sau apeluri
telefonice.

Sfarsitul intalnirii — ramas bun

Daca sfarsitul intalnirii decurge intr-o atmosfera placuta si prietenoasa,
inseamna probabil ca semnarea contractului va avea loc. Merita sa ne amintim
ca la sfarsitul sau la inceputul conversatiei, sunt schimbate carti de vizita; este
important sa le luati cu voi la intalnire.
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Cele mai importante elemente ale unui contract

Contractul trebuie sa specifice exact ceea ce priveste (asa-numitul obiect al
contractului), cuantumul remuneratiei si data executarii specificate in contract.
Cu alte cuvinte, contractul trebuie sa raspunda in mod clar la intrebarile:

e ,Cine?”,

e ,Ce?”,

e ,Cand?”

e si ,Cat de mult?”.

Este extrem de important sa ne amintim ca partile din contract definesc asa-
numita competenta judiciara. Aceasta inseamna ca partile convin asupra legii
care se va aplica contractului incheiat. Din pacate, majoritatea antreprenorilor
cred In mod eronat ca nu au nicio influenta asupra alegerii legii sau nu sunt
constienti de existenta unei astfel de posibilititi. in acelasi timp, trebuie amintit
ca acesta este unul dintre aspectele-cheie ale oricarui contract incheiat de
antreprenori din doua tari diferite. Trebuie amintit ca un posibil proces va avea
loc, de exemplu, in Polonia, ceea ce inseamna ca acesta se va desfasura in limba
poloneza si se va baza pe sistemul juridic polonez. Acest lucru, la randul sau,
este adesea asociat cu necesitatea de a angaja un avocat polonez si cu costuri
suplimentare. Nu trebuie uitat sa se stabileasca instanta competenta in fata
careia va avea loc un eventual proces.

Desigur, o chestiune importanta in contractul cu un antreprenor strain este, de
asemenea, moneda in care vor fi solutionate serviciile furnizate sau bunurile
vandute in strdindtate. Doua aspecte sunt importante aici - insasi selectarea
monedei ca atare (PLN, euro, dolari sau alta moneda) si metoda de conversie a
acestei monede.

O alta problema este stabilirea limbii in care contractul va fi intocmit si incheiat.
Este cel mai sigur atunci cdnd contractul este incheiat intr-una dintre limbile
internationale (cel mai adesea engleza, dar si spaniola sau franceza). O alta
solutie utila este incheierea contractului in limbile tarilor de origine ale
antreprenorilor (de exemplu, poloneza si germana). Cu toate acestea, intr-un
astfel de caz, ar trebui sa se indice care versiune lingvistica este decisiva in cazul
unor discrepante in traducerea dispozitiilor contractuale individuale.

De asemenea, merita luata in considerare includerea unei clauze de
confidentialitate in contract. Este recomandabil atunci cand cooperarea dintre
antreprenori implica divulgarea de informatii care constituie un secret de afaceri.
Un astfel de secret poate fi, de exemplu, un proces tehnologic, solutii juridice
aplicate sau preturi oferite pentru servicii sau bunuri individuale.
Confidentialitatea este asigurata prin introducerea unei sanctiuni contractuale
pentru incalcarea sa.
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Inregistrarea asa-numitelor sanctiuni contractuale este destinatd s& acopere
prejudiciul cauzat in cazul neexecutarii de catre una dintre parti a unei dispozitii
indicate in mod specific in contract. Prejudiciul este acoperit prin plata unei sume
fixe de bani. Important este ca, in cazul stipularii unei penalitati contractuale in
contract, partea care solicita plata penalitatii de la contractantul sau nu este
obligata sa dovedeasca amploarea prejudiciului suferit. Singura conditie pentru
cerere este incalcarea de catre cealaltd parte a dispozitiei (sau a dispozitiilor)
continute in contract.

Clauza incoterms este utilizata in comertul international. Aceasta se refera la
raspunderea partilor la un anumit contract si la asumarea riscului. Notarea
incoterms specifica, printre altele, modul si locul de livrare a marfurilor,
asigurarea acestora sau aspectele legate de transportul acestora.

Uneori, este, de asemenea, o solutie buna pentru a utiliza o clauza de
nereexportare. Aceastd clauza interzice destinatarului sa exporte bunurile pe
alte piete fara consimtamantul furnizorului. Aceasta clauza este utilizata cel mai
adesea in cazuri legate de existenta unor diferente mari de pret pe pietele de
vanzare individuale.

O siguranta in vremuri incerte este utilizarea clauzei de impreviziune, care
permite renegocierea clauzelor contractuale in cazurile in care, din cauza unui
eveniment neprevazut, indeplinirea in continuare a obligatiilor contractuale
devine neprofitabila pentru ambii antreprenori.

Pentru a va asigura fondurile investite in cooperare, va puteti gandi, de
asemenea, la crearea asa-numitului cont de garantie. Acesta este un tip special
de cont bancar utilizat pentru decontarea numerarului. Acest cont poate asigura
fonduri in tranzactiile intre antreprenorii care tocmai au inceput cooperarea.
Fondurile platite in acest tip de cont sunt acordate numai la indeplinirea
obligatiilor specificate in contract.

Referinte

https://www.biznesowerewolucje.com/roznice-kulturowe-biznes/
https://businessculture.org/eastern-europe/poland/business-etiquette/
https://culturalatlas.sbs.com.au/polish-culture/polish-culture-business-culture
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Partea teoretica - SCOTIA

Regatul Unit este format din patru parti: Anglia, Tara Galilor, Scotia si Irlanda
de Nord. Reformele din anii 1980 si tendinta de globalizare au zguduit credintele
traditionale si atitudinile de afaceri. La fel ca in majoritatea tarilor anglo-saxone,
dreptul comun in Regatul Unit se bazeaza pe interpretare. Exista un set de reguli,
legislatia scrisa Si exista interpretarea normelor numite
jurisprudenta.https://www.contractorcalculator.co.uk/contract law signing contracts expat
contractor.aspx

La urmatorul link puteti gasi informatii detaliate privind incheierea de acorduri
in Regatul Unit, coplati ale Regatului Unit si informatii care ar trebui luate in
considerare in procesul de incheiere a acordurilor.

Negocierea afacerilor internationale - Regatul Unit:
http://www.leadershipcrossroads.com/mat/cou/UnitedKingdom.pdf

Potrivit www.simmons-simmons.com , legislatia engleza nu include o obligatie
de buna-credinta in negocierile contractuale. Negocierile precontractuale nu
sunt, in general, obligatorii din punct de vedere juridic pentru parti si, in general,
oricare dintre parti poate incheia negocierile ori de cate ori doreste acest lucru.

In conformitate cu legislatia englez&, principiul general este c8 o persoand care
a primit informatii confidentiale nu trebuie sa profite in mod necuvenit de
acestea.

In conformitate cu legislatia englezd, o persoand nu poate utiliza informatiile
confidentiale in mod arbitrar. Cu toate acestea, pentru a oferi claritate, cele doua
parti incheie, de obicei, acorduri de confidentialitate adecvate. Este foarte
important ca acordurile de confidentialitate sa fie elaborate cu atentie de ambii
membri, deoarece o promisiune este obligatorie din punct de vedere juridic
numai daca este executata ca un act sau daca promisiunea este sustinuta de
consideratie. In cazul in care oricare dintre parti incalcd promisiunea de
confidentialitate si cealalta parte poate dovedi ca a suferit un prejudiciu ca
urmare a acestei incalcari, aceasta poate solicita despagubiri.

in plus, nu exista nicio obligatie de exclusivitate in temeiul legislatiei engleze,
astfel incat partile pot fi obligate sa anexeze separat un acord de exclusivitate.
Si in acest caz, se aplica cele de mai sus. De asemenea, acordul nu ar trebui sa
aiba o durata nedeterminata.

Textele obligatorii din punct de vedere juridic in temeiul legislatiei engleze
trebuie sa contina intentiile de baza ale partilor, de exemplu, obiectul tranzactiei,
pretul, durata etc. Cu toate acestea, trebuie avut in vedere faptul ca un
document care contine detalii ale unei tranzactii si termenii acesteia poate
constitui un acord obligatoriu din punct de vedere juridic (cel putin in cazul in
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care nu exista dispozitii specifice care sa specifice statutul sau neobligatoriu din
punct de vedere juridic) (Simmons & Simmons). (Simmons & Simmons)
(https://www.simmons-simmons.com/en/features/pre-contractual-
obligations/ck10mcovz5sxrOb23r0a2b6ce/pre-contractual-obligations-uk)

Acordurile privind comisioanele de intrerupere sunt, in general, interzise in cazul
preludrilor de catre societati publice carora li se aplica Codul de preluare din
Regatul Unit. Cu toate acestea, acestea sunt observate intr-o serie de preluari
si achizitii private carora nu |i se aplica codul (https://www.simmons-
simmons.com/en/features/pre-contractual-
obligations/ck10mcovz5sxrOb23r0a2b6ce/pre-contractual-obligations-uk)

In Regatul Unit existd Legea privind drepturile consumatorilor din 2015, care
protejeaza consumatorii 1n contextul acordurilor, astfel fincat clauzele
contractuale si alertele sa nu fie abuzive si sa puna clientul intr-un dezavantaj
abuziv. Pe acest site, puteti gasi mai multe informatii despre taxele excesive si
pedepsele disproportionate, anularea contractului, drepturile institutionale si
modificarea conditiilor contractuale.

In cele din urm&, ghidul de aici este, de asemenea, un instrument important si
util pentru negocierea contractelor si dreptul contractual relevant.
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Partea teoretica - SLOVENIA

Eticheta intalnirilor

Intalniri de afaceri in Slovenia

Slovenii iau o intalnire de afaceri foarte in serios si se pregatesc pentru ea cu
atentie. Ei se asteapta ca partenerul sa fie pregatit sa prezinte produsele,
serviciile si oferta si sa poata raspunde la orice intrebari suplimentare.

Prima intalnire este dedicata cunoasterii reciproce si, chiar daca nu este
necesara o agenda strictda, obiectivele ar trebui formulate in mod clar. Lunile
iulie si august ar trebui evitate, deoarece majoritatea slovenilor isi iau vacantele
de vara in aceasta perioada, iar intreprinderile pot fi inchise sau pot lucra cu
personal redus.

Importanta intalnirilor de afaceri

Ierarhia este o parte esentiala a mediului de afaceri sloven, iar nivelul de
educatie si de experienta al unei persoane este important pentru statutul si
progresul in cariera. Oamenilor li se acorda respectarea titlului si pozitiei lor in
cadrul ierarhiei de afaceri. Managerii sloveni sunt obisnuiti cu un stil occidental
de management si afaceri.

La prima intalnire, este obisnuit pentru sloveni sa faca schimb de carti de vizita.
Ar trebui sa va asigurati ca cartea dvs. include titlurile academice si pozitia dvs.
la locul de munca, astfel incat sa va puteti prezenta in mod corespunzator.

De regula, o prima intalnire nu urmeaza o agenda exacta, ci serveste ca o
introducere generald, astfel incat ambele parti sa se cunoasca si sa determine
daca exista suficient potential pentru o cooperare utila.

De obicei, este nevoie de o serie de reuniuni inainte de a se ajunge la un acord,
deoarece majoritatea companiilor slovene sunt ierarhice, iar cele mai importante
decizii sunt luate de conducere. Puterea de luare a deciziilor este rareori delegata
oricui de sub conducere, iar afacerile de familie sunt forma de intreprindere cu
cea mai rapida crestere.

Procesul de negociere

Negocierile din Slovenia sunt un fel de a da si a lua. Pentru a obtine o situatie
reciproc avantajoasa, ar trebui sa le aratati slovenilor avantajele dumneavoastra
personale si antreprenoriale, astfel incat afacerea sa aiba o mare sansa de
succes.

In cadrul negocierilor, managerii generatiei mai in varsta preferd, de obicei, s&-
si ia timpul necesar pentru a lua o decizie. De asemenea, nu le place sa fie grabiti
si resping comportamentul agresiv de negociere; de asemenea, prefera sa
vorbeasca cu o persoana din grupa lor de varsta. Desi nu au un atasament
emotional, ei incearca sa creeze o atmosfera prietenoasa si sa fie plini de umor.
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Managerii generatiei tinere tind sa fie mai orientati spre vest, deoarece multi
dintre ei si-au facut studiile postuniversitare in Europa de Vest sau America, iar
stilul lor de negociere este mai american decat sloven.

Atunci cand se prezinta, este important sa se asigure ca toate cercetarile au fost
efectuate pentru a oferi un argument valabil si convingator, care sa ofere motive
intemeiate pentru a atrage slovenii sa participe. Un punct cheie il reprezinta
beneficiile parteneriatului pentru compania gazda. Pentru a-si sustine reputatia,
slovenii vor furniza o lista de referinte de la partenerii lor de afaceri si se asteapta
sa furnizati referinte din partea propriilor parteneri, daca este posibil.
Negocierile cu sectorul public dureaza, de obicei, mai mult decat cu sectorul
privat. Alti factori esentiali pentru incheierea contractelor sunt calitatea
produselor sau serviciilor si flexibilitatea negocierilor privind preturile.

Odata ce s-a ajuns la un acord verbal, slovenii se vor astepta ca un contract
scris sa fie Intocmit cu termenii si conditiile detaliate in intregime, pentru ca
acordul sa devina oficial.

Sfaturi pentru intalniri de afaceri

Gazdele slovene se asteapta ca partenerii lor sa vina pregatiti si increzatori, fara
nicio preconceptie si sa se comporte intr-un mod modest. Orice opinie ar trebui
sa fie prezentata, dar nu fortatda, sa ofere reprezentantilor sloveni suficiente
oportunitati pentru a-si exprima propriile idei si moduri de a privi lucrurile.
Egalitatea, respectul si deschiderea sunt esentiale la masa negocierilor (Passport
to Trade 2.0, 2019).

Semnarea contractelor
Acordurile de afaceri de succes si negocierile cu partenerii de pe pietele externe
culmineaza cu incheierea si semnarea unui acord comercial international.
Contractarea poate fi plina de multe capcane ascunse si greseli.
Diferentele se vor gasi:

e in legislatia fiecarei tari,

e in dreptul contractual,

e in reglementarea juridica.
Regulile Conventiei de la Viena se aplica automat incheierii unui contract
international de vanzare. in cazul in care péartile contractante nu doresc acest
lucru, acestea trebuie sa excluda in mod expres dispozitiile CISG.

Elemente esentiale ale unui contract de vanzare
La incheierea contractelor de achizitie, acordati o atentie deosebita
urmatoarelor aspecte:
e obiectul contractului este definit cu precizie
e adresa exacta a cumparatorului pentru facturare, adresa de livrare a
bunurilor
e metoda si conditiile de plata a marfurilor si stabilirea instrumentelor de
garantie de plata
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e specificarea paritatii Incoterms

e In functie de paritatea aleasa, ar trebui specificate obligatiile privind
exportul (tara vanzatorului) si vamuirea la import a marfurilor (tara
cumparatorului)

e tipul de transport al marfurilor si asigurarea de transport (valoarea
acoperirii in caz de pierdere sau deteriorare a marfurilor)

e metoda de ambalare a produselor

e solutionarea litigiilor, legislatia nationala aplicabila

Incheierea de contracte internationale

Un contract comercial international bine elaborat si incheiat este un instrument
juridic excelent pentru optimizarea repartizarii riscurilor de afaceri intre partile
contractante!

Elaborarea prealabila a unui contract international ar trebui sa fie efectuata de
experti juridici care ar trebui sa fie familiarizati cu normele juridice ale tarii
straine si de catre juristi care cunosc bine obiectul contractului.

Este necesar sa verificati daca partenerul nostru de afaceri este o persoana
impozabila si are un numar fiscal valabil. Un contract poate fi incheiat oral, in
scris, implicit sau prin acte implicite, dar in practica, pentru toate tranzactiile
majore, contractul este de obicei incheiat numai in scris.

Un contract intre partile de afaceri se formeaza atunci cand partea care
actioneaza in calitate de ofertant primeste confirmarea de la cealalta parte de
afaceri ca accepta oferta sa si atunci cdand ambele parti convin asupra tuturor
elementelor esentiale ale contractului. De asemenea, acestea trebuie sa convina
asupra elementelor neesentiale.

Locul si momentul incheierii contractului sunt deosebit de importante pentru
stabilirea legii aplicabile.

Locul incheierii contractului este locul in care societatea, in calitate de ofertant,
isi are sediul social la momentul semnarii (SPIRIT Slovenia, agentie public3,
2008-2022).

Respectarea contractelor

Societatile slovene respectd, in aproape toate cazurile, contractele, termenii si
conditiile acestuia. Cooperarea economica internationald este esentiala pentru
Slovenia, intrucat exporturile reprezinta peste 80 % din PIB-ul acesteia. Astfel,
companiile slovene nu isi pot permite sa aiba o reputatie proasta si, prin urmare,
venituri mai mici, deoarece depind in mare parte de piata externa.
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