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SUMMARY
Sensitivity to negotiating in an international context is a valuable skill. An international business
negotiation involves style and timing, as well as procedure and substance. Procedure is the ingredient
which is frequently under planned but is most often an outcome determinative.
Negotiating styles differ from culture to culture and person to person.
1t is always essential to understand the cultural back-ground of negotiating opposites and the potential
for cross-cultural misunderstandings. Most cultures and foreign enterprises involve hierarchies which
Knust be understood so as to properly evaluate the rank and power of negotiating opposites.
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egocierea contractelor comerciale internationale

implica stil si sincronizare, precum si procedura
si esenta. Stilurile de negociere diferd de la o cultura la
alta, precum si de la o persoana la alta'.

Negocierile comerciale constituie un proces com-
plex care se desfasoara in momentele decisive ale for-
marii contractului, implicand participarea activa — fizi-
cé si intelectuald — a negociatorului?.

Unii autori® definesc negocierea ca un proces orga-
nizat de comunicare Intre doi sau mai multi parteneri
din tari diferite, care urmaresc adaptarea progresiva
a pozitiilor lor 1n scopul realizarii unei intelegeri re-
ciproc acceptabile, materializatd in contractul extern.
Intr-o altd opinie*, negocierea contractelor comerci-
ale internationale constituie o activitate complexa
intreprinsa prin excelentd de comercianti, persoane
fizice si societdti comerciale, in scopul obtinerii unor
rezultate reciproc avantajoase 1n procesul derularii
raporturilor contractuale. Negocierea acestor con-
tracte este un proces organizat, etapizat si competitiv
intre doud sau mai multe firme comerciale, care sunt
preponderent partenere, in cursul ciruia se ajusteaza
si se armonizeaza interesele lor fundamentale, urma-
rindu-se ca — dincolo de competitia inerentd dintre
ele — sa se asigure obtinerea profitului scontat de ca-
tre fiecare in parte.

In doctrina juridica, sunt enumerate citeva princi-
pii, care guverneaza negocierile contractuale, si anume:
principiul ajustarii pretentiilor, actiunilor compensato-
rii, legalitatii si moralitatii, bunei-credinte, reciprocita-
tii, respectarii ordinii publice’.

S-a remarcat® ca, spre deosebire de negocierile co-
merciale interne, cele internationale prezintd un grad
sporit de dificultate, atat la etapa pregétirii, precum si
la etapa desfasurarii lor, avandu-se in vedere complexi-
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tatea structurii si fenomenelor pietei mondiale, carac-
terizate prin:

e concurenta deosebit de puternica si calificata;

¢ conflicte intre preturi interne si preturi externe;

e confruntari de legislatii nationale;

e confruntari intre monedele nationale;

e fluctuatii valutare;

e conditionari tehnice de adaptare, confectionari de
ambalaje si marcaje speciale;

e dificultati in procurarea mijloacelor de transport;

e finanarea exportului, organizarea activitatii de
marketing etc.

La baza oricdrei negocieri comerciale moderne
stau in mod obligatoriu’:

e functionarea retelei externe de reprezentare si co-
mercializare;

e cxistenta unor legaturi si interdependente ale sis-
temului informational atat pe plan intern, precum si pe
plan extern;

e functionarea unui sistem de elaborare si editare
de material tehnic documentar si de publicitate;

e formarea si specializarea cadrelor de negocieri,
inclusiv sub aspect moral, cultural si psihofiziologic.

Pe plan secundar, in continutul pregitirii negocie-
rilor comerciale intra:

e identificarea partenerului extern de afaceri poten-
tial i examinarea bonitatii lui;

e stabilirea obiectului negocierii;

e formarea echipei de negocieri si elaborarea mate-
rialului specific.

Se are in vedere si faptul ca piata mondiala este
fragmentata intr-o multime de segmente, mai mult sau
mai putin apropiate de tara exportatorului sau importa-
torului, care trebuie cunoscute si studiate.

In relatiile comerciale internationale, procesul ne-




gocierilor este finalizat prin comunicari scrise, comuni-
carea verbala avand un rol primordial atat din punctul
de vedere al spatiului pe care-1 ocupa (etapa de selectie,
tratativele propriu-zise, perioadele de redactare a cla-
uzelor contractuale, aspectele de derulare, activitatea
postnegociere etc.), precum si din punctul de vedere al
continutului (elementele esentiale ce fac obiectul ne-
gocierilor se stabilesc prin dialog direct). Practica con-
tractuald a demonstrat ca cele mai divergente situatii au
fost solutionate prin comunicare verbala®.

In doctrina s-a remarcat® ca negocierile dintre par-
tenerii comerciali sunt necesare pentru stabilirea pre-
turilor de contract pe baza preturilor mondiale caracte-
ristice, impuse in mod obiectiv de actiunea legii valorii
pe plan mondial, in confruntarea dintre cerere si oferta,
precum si a celorlalte clauze, mentionate in contractul
de vanzare-cumparare.

Unii autori mentioneaza'® ca negocierea comerciala
prezinta o serie de particularitati. In primul rand, este
vorba de un proces organizat, adica de un ansamblu de
initiative, contacte, schimburi de mesaje, discutii etc.,
care se realizeaza de parteneri comerciali in conformi-
tate cu regulile si uzantele statornicite in lumea de afa-
ceri, cu reglementarile legale pertinente.

in al doilea rand, negocierea este un proces de adap-
tare, de armonizare a intereselor distincte ale partilor
in vederea atingerii obiectivului comun al partenerilor:
realizarea unui acord de vointa privind incheierea unei
afaceri.

In al treilea rand, negocierea este un proces cu o
finalitate precisa: incheierea de contracte comerciale
internationale.

Pentru ca ,,la morale des affaires est une morale de
fer”, negociatorul trebuie sa urmareasca realizarea pro-
priului interes, fiind totodata atent la interesul partene-
rului si loial fata de acesta. Asadar, negociatorul trebuie
sa se informeze el nsusi, sa-1 informeze sau, dupa caz,
sa-l sfatuiasca pe partener si sa aiba fata de el o condu-
ita loiala''.

Orice negociere trebuie sa inceapd cu o informare
preliminara, care constituie 0 masura necesara pentru
buna organizare a negocierii §i pentru asigurarea suc-
cesului acesteia'’.

Conditia esentiala pentru reusita negocierilor co-
merciale internationale o reprezinta pregatirea riguroa-
sa a acestora, respectiv, crearea premiselor pentru pre-
zentarea pozitiilor partilor, comunicarea deschisa dintre
parteneri si finalizarea avantajoasi a tratativelor'®. fn
acest sens, practica internationald relevi cdteva etape
in pregatirea negocierilor'*:

a) Cunoasterea pietei externe, a climatului general
de afaceri si identificarea potentialilor parteneri co-
merciali.
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La aceasta etapd, comerciantul procedeaza la pro-
spectarea, investigarea si studiul pietelor strdine in sco-
pul exercitarii unei optiuni in cunostintd de cauza cu
privire la operatiunea comerciald pe care doreste sa o
efectueze®.

Paralel cu prospectarea sistematica a unor piete stra-
ine sunt utilizate, in tarile preferate, mijloacele locale
de propaganda comerciald, de publicitate prin cele mai
diverse mijloace: presa, radio, televiziune, difuzarea de
pliante, brosuri, a unor cataloage de export si chiar a
unor mostre de reclama. Organizarea unei asemenea
campanii formeaza, de multe ori, obiectul unui contract
de publicitate comerciala.

Negociatorii trebuie sd cunoasca bine legislatia si
uzantele comerciale, reglementarile de politica comer-
ciala, cele financiar-valutare si incidentele acestora,
capacitatea pietei si delimitarea segmentului de piata
pentru care sunt destinate produsele exportate sau de
la care urmeaza sa provind importurile, posibilitatile de
distribuire, conditiile de promovare a vanzarilor, mo-
dalitatile de comercializare etc. O mare importanta o
prezintd cunoagterea starii economice si financiare a
partenerului, solvabilitatea si reputatia comerciala ale
acestuia, identificarea surselor de finantare'e.

b) Initierea dialogului contractual. In situatia in
care, dupa demersurile exploratorii efectuate, apare
interes pe piata respectivd pentru produsele oferite,
respectiv solicitate, se initiaza negocieri intre virtualii
parteneri contractuali. Intentia de a negocia reprezinta
etapa care precede negocierea propriu-zisa.

Dialogul contractual poate fi propus de exportator
sau de importator, precum si de intermediari. Dar in-
totdeauna negocierile au un caracter facultativ, ele fiind
o conditie prealabila incheierii contractului. Initiativa
dialogului contractual poate sa apartina exportatorului,
care lanseaza o ofertd publicitara, sau importatorului,
care emite o cerere de oferta. Ambele insa, fiind fa-
cultative, pot fi oricand retrase de catre cel care le-a
emis'’.

Dupa contactarea partenerului, urmeaza ultima
faza a dialogurilor precontractuale — tratativele co-
merciale. La aceasta etapad, partile urmaresc sa ajun-
ga la o intelegere in privinta tuturor clauzelor care
vor concretiza formarea contractului extern'®. Pre-
misa esentiala a tratativelor o reprezinta mentinerea
caracterului deschis al comunicarii, asigurarea unui
climat de lucru, de cooperare intre parti'®. Negocierea
propriu-zisa este definitd prin participarea echipelor
de negociatori la un dialog efectiv, in cursul caruia
fiecare parte 1si prezintd argumentele, urmarindu-se
prevenirea sau combaterea obiectiilor partenerului®.
Negocierile propriu-zise se declanseaza atunci cand
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pe masa negociatorilor se aflad o ofertd. Oferta ferma
si formulata cu claritate, in sensul unei descrieri fara
ambiguitati, al precizarii termenelor de plata, terme-
nelor de livrare a marfii si a instructiunilor privind
ambalarea, transportul i asigurarea, constituie pre-
misa unor negocieri fructuoase?'.

Referindu-se la negocierea cu rea-credinta, Princi-
piile UNIDROIT* — 2010 asupra contractelor comer-
ciale internationale, editia a treia (in continuare — Prin-
cipiile UNIDROIT) prevad® ca o parte este libera sa
negocieze §i nu este raspunzatoare pentru neajungerea
la o intelegere. Totusi, o parte care negociaza sau in-
trerupe negocierile cu rea-credintd poartd raspundere
pentru pierderile cauzate celeilalte parti. Este rea-cre-
dinta, in particular, din partea unei parti, sa Inceapa sau
sd continue negocierile atunci cand nu intentioneaza sa
ajunga la o Intelegere cu cealalta parte.

Obligatia de confidentialitate privind informatiile
obtinute 1n timpul negocierii este reglementata de Prin-
cipiile UNIDROIT, care stabilesc*, ca atunci cand une-
le informatii sunt oferite cu caracter de confidentialitate
de catre o parte in cursul negocierilor, cealalta parte se
afla sub obligatia de a nu dezvalui acea informatie sau
de a o folosi necorespunzator pentru scopurile sale pro-
prii, chiar daca un contract este incheiat ulterior sau nu.
Atunci cand este cazul, despagubirea pentru incalcarea
acestei obligatii poate include compensatii bazate pe
beneficiile obtinute de cealalta parte.

De regula, deschiderea si desfdasurarea negocieri-
lor are loc in urmatoarele etape®:

1. Deschiderea negocierilor are ca obiectiv principal
estimarea distantei care separa echipele de negocieri si
identificarea punctelor in dezacord; ascultarea dorinte-
lor partenerilor, fara a se expune punctul de vedere fata
de solicitarea acestuia; formularea de catre parteneri a
unor intrebari de informare si clarificare a unor proble-
me neclare; se va da dovada de empatie, intelegere si
cooperare, scopul acestei etape fiind cunoasterea cat
mai exacta a pozitiei partenerului, i nu rezolvarea ime-
diata a problemelor. Pe tot parcursul negocierilor, este
necesar de retinut ca o importanta deosebita o prezinta
limbajul utilizat. Acesta trebuie sa asigure o discutie di-
rectd, la obiect, bazata pe dialoguri concise, clare, por-
nind de la premisa ca negociatorul trebuie, In primul
rand, sa convinga.

Practica de afaceri aratd ca in comunicarea dintre
partenerii de negociere se recomanda respectarea unor
cerinte de ordin tehnic, si anume:

a) Inceperea discutiei sa se bazeze pe un rationa-
ment care sd provoace reactia partenerului;

b) sa se accepte de la bun inceput ideea ca discutia
poate provoca schimbari 1n propriul rationament;

c) sa se foloseasca o argumentare corectd, concreta
si convingatoare, adecvata situatiei in cauza;

d) sa se aprecieze in permanentd punctele conver-
gente si cele divergente si fiecare dintre parteneri sa-si
defineasca pozitia;

e) s se Incerce, cu tactul necesar, solutionarea
punctelor divergente.

Un principiu de baza la negocieri consta in necesi-
tatea de a nu combate niciodata cu duritate obiectiile.
Prevenirea si combaterea obiectiilor presupune o pre-
gatire foarte bund, cunoasterea temeinica a obiectului
negocierii, precum si mult tact si abilitate. Doctrina a
remarcat® ca persoanele care participa la tratative tre-
buie sa aiba o pregatire multilaterala sub aspect juridic,
tehnic si economic.

In formularea de obiectii, precum si in combaterea
celor formulate de catre partenerii de afaceri, este nece-
sar sa se aiba in vedere principiul obtinerii de avantaje
reciproce, al asigurdrii conditiilor acceptabile pentru
partener de finalizare a negocierilor.

1l. Pauza pentru analiza si crearea unor binoame
de concesii. Dupa prima etapa, de regula, se face o
pauza, durata careia variaza in functie de importan-
ta negocierii. Este necesar ca pauza sa fie mentionata
in ordinea de zi a sedintei de negociere. Tranzitia de
la prima etapd a negocierii la cea de-a doua etapa se
poate recunoaste prin urmatoarele semne: atmosfera
este mai destinsa, iar luarile de cuvant sunt mai scurte
si numarul de vorbitori creste. Pe parcursul negoci-
erilor se pot face una sau mai multe pauze, necesare
pentru a permite celeilalte echipe sa analizeze o noud
propunere, ofertd sau punct de vedere, sau pentru a
atenua oboseala fizica si a servi cafele si racoritoare,
ori pentru a calma spiritele.

III. Evaluarea concesiilor reciproce posibile. Un
rol important la mentinerea caracterului deschis al co-
municdrii revine disponibilitatii partenerilor la concesii
(renuntarea unilaterala de catre una dintre parti la una
sau mai multe din dispozitiile sustinute in scopul crearii
conditiilor pentru o intelegere) si compromisuri (acor-
darea de concesii reciproce in scopul deblocarii tratati-
velor si facilitarii perfectarii contractului).

Comunicarea la aceasta etapa este de tipul ,,Daca...
Atunci...”, de exemplu: ,,Dacd dumneavoastra sun-
tefi gata sa livrati marfa pana la data de 15 decem-
brie 2011, atunci noi vom achita 10% din cheltuielile
de transport” sau ,,Daca dumneavoastra veti achita
pretul marfii in avans, pana la data de ..., noi suntem
dispusi sa va acordam un rabat de 5% . Daca binomul
nu este acceptat de partener, acesta poate face o noud
propunere care se va analiza si daca nu se va putea gasi
o solutie convenabila, se va propune partenerului nego-
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cierea unui alt punct de pe ordinea de zi, cu mentiunea
ca se va mai reveni asupra chestiunii date.

Nu se vor face concesii gratuite, dar se va aplica
permanent dictonul ,,dau daca imi dai”. Fiecare con-
cesie ipotetica facutd partenerului constituie un gest de
bunavointa pentru cealaltd parte, care va fi nevoita sa
faca efortul de reciprocitate.

1V, Negocierea fiecarei clauze din contract. Scopul
acestei etape este obtinerea acordului partenerului pen-
tru fiecare clauza contractuala. Etapa presupune crea-
tivitate, intuitie si capacitate de a decide sub presiunea
timpului.

V. Redactarea finald a contractului. Fiecare punct
sau clauza va fi formulat sau reformulat cu acordul am-
belor parti si va fi inscris in contract in limba sau limbi-
le convenite in prealabil. Deoarece contractele comer-
ciale internationale se incheie, de cele mai multe ori, in
doua sau trei exemplare originale, avand continut iden-
tic, dar fiind redactate n limbi diferite, este necesar de
stipulat in contract o clauza conform careia exemplarul
intocmit in una din limbile de circulatie internationala
constituie exemplarul de referinta.

VI. Dactilografierea i semnarea contractului. Dupa
dactilografierea in varianta finala a contractului, condu-
catorii celor doud echipe de negocieri vor citi contrac-
tul, dupa care se va trece la semnarea acestuia. Semna-
rea se face, de reguld, intr-un cadru festiv, se ciocneste
un pahar de sampanie, membrii celor doud echipe se
felicita si se asigura reciproc ca vor onora cele conveni-
te, dupa care are loc 0 masa la un restaurant foarte bun,
organizata de gazde sau de partener.

VII. Intocmirea raportului de activitate al echipei de
negociere. Raportul de negociere trebuie sa fie elaborat
cu multd grija si competentd de catre seful echipei de
negociere, sa fie clar si concis. Raportul trebuie sa in-
cluda derularea evenimentelor si a rezultatelor obtinute
sau in caz de insucces — a cauzelor care l-au provocat.
Raportul are un caracter confidential.

Pentru membrii echipelor de negocieri, este foarte
important sd cunoasca sub ce aspect sunt vazuti de ca-
tre partenerii lor si ce idei au despre ei. Aceasta cunoas-
tere 1i ajutd sa inteleagd mai bine modul in care partene-
rii actioneaza si reactioneaza in procesul negocierilor.
Astfel, negociatorii din SUA si Canada, spre deosebire
de alti parteneri, considerd ca factorul financiar este
elementul esential pentru succesul in negocieri si, in
general, le sunt caracteristice:

e tendinta de asumare a unor riscuri este mare;
de regula, negociatorul este evaluat ,,global”, si nu in
functie de rezultatul fiecarei tranzactii;

e negocierea e vazutd ca un proces competitiv, sa-
natos si constructiv;
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e acorda mare atentie organizdrii, pun accent pe
punctualitate;

e se cautd eliminarea tuturor greutatilor de la bun
inceput;

e accentul este pus pe rapiditate si eficienta;

e argumentatia este bazata pe elemente de eficienta,
iar negocierea se face ,,punct cu punct”, cu apropierea
treptatd spre o solutie de compromis;

e actiunile de protocol sunt destinse, se practica si
invitarea partenerilor la domiciliul negociatorului, iar
sotiile joaca un rol important in actiunile de protocol.

Negocierea cu americanii cere in special:

e sa le accepti rapiditatea, grija lor pentru eficienta
si pragmatismul ,.¢time is money”;

e si respecti angajamentele de pret, ceea ce nu ex-
clude sa fii asistat de juristi competenti la incheierea
contractelor;

e s3 arati o anumitd modestie asupra pregatirii tale
universitare, daca e cazul.

Inainte de a pleca in China, lasd acasi imbraca-
mintea foarte coloratda?’. Nu imbritisa, saruta sau
mangdia un chinez, deoarece nu le plac contactele fi-
zice cu strdinii. In China se spune mai intai numele de
familie. Daca 1n calatoriile tale oamenii de pe strada
te aplauda, zambeste-le si aplauda-i si tu. Gazda ta
de afaceri 1ti va oferi, fara indoiala, un banchet. Fii
punctual, dar pleaca destul de repede dupa terminarea
mesei. Deoarece acest banchet este un dar in onoa-
rea ta, trebuie sa oferi si tu unul, egal ca valoare cu
cel primit. Cand te intdlnesti cu un chinez pentru o
discutie de afaceri, ti se va servi, probabil, ceai, de
mai multe ori in timpul zilei. Aceasta face parte din
ritual si trebuie sa-l accepti intotdeauna. Caracteristic
negociatorului chinez este faptul cé el nu decide de
unul singur, dar face parte dintr-o ierarhie. In general,
negocierea se face in fata a doi interlocutori: negocia-
torul si utilizatorul final, prin urmare, trebuie convinsi
ambii. La negocierea cu parteneri din China, trebuie
sd se tina cont de urmatoarele?®:

e negociatorii chinezi acceptd sd intre in negocieri
doar daca in prealabil pretul solicitat este redus pana
la nivelul considerat de ei ca negociabil, sau daca li se
argumenteaza destul de convingdtor justetea pretului
solicitat;

e sunt gazde ospitaliere si apreciaza complimente-
le;

e manifesta retinere fatd de partenerii tineri si fe-
mei;

e cchipele de negociere sunt, de reguld, numeroase
si uneori pe parcursul negocierilor schimba echipa sau
o parte din ea;

e au un orgoliu national foarte puternic, bazat pe
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forta culturii si organizarii sociale si care au o impor-
tantd mai mare decat banii;

e notiunea timpului la chinezi este diferita decat
cea a occidentalilor, motiv pentru care nu trebuie sa te
agiti, dar sa astepti;

e negocierile sunt deseori greoaie, deoarece nu se
grabesc niciodata;

e cchipele de negociere au multi specialisti, care
intreaba ceva In permanenta.

Referitor la Japonia, putem mentiona ca este o tara
cu ritualuri structurale complicate, care s-au dezvoltat
de-a lungul secolelor. Oamenii se comportd conform
unui cod al manierelor elegante, care se bazeaza pe o
indelungata traditie. Tot ce face un japonez, inclusiv
felul in care salutd oamenii, se distreaza, ofera carti de
vizita de afaceri, intra intr-o camera, face schimburi de
cadouri si isi bea ceaiul, este in acord cu anumite reguli
prescrise. Japonezii reactioneaza puternic negativ fata
de oamenii zgomotosi, care poartd haine extravagan-
te si sunt extrem de familiari. Japonezii au obiceiul de
a da mana cu strainii, dar ei trdiesc intr-o societate a
reverentei, care se bazeaza pe importanta acordata in-
dividului in fata caruia este facuta. Daca se negociaza
cu parteneri din Japonia, este necesar sa se tina cont de
urmatoarele:

e negocierea cere multd experienta si rabdare;

e ritualurile legate de protocol sunt extrem de im-
portante;

e negociatorii sunt inteligenti si gdsesc uneori solu-
tii, care surprind prin originalitatea lor;

e adopta uneori o pozitie pasiva in mod deliberat,
urmarind ca partenerul sa-si epuizeze toate argumen-
tele;

e cste indicat ca glumele si ironiile sa fie uitate pe
cat posibil;

e cu exceptia iesirii din lift, femeia merge in urma
barbatului;

e gestul de a bate prieteneste pe umar provoaca
oroare japonezilor;

e stransul si scuturatul mainii i dezgusta pe japo-
nezi. E de preferat o inclinare a capului si a umerilor;

e afisarea unei sigurante si increderi prea mari e pri-
vita ca o lipsa de delicatete din partea dumneavoastra;

e se pune accent pe tinuta vestimentara, care tre-
buie sa fie decenta, fara extravagante;

e cartile de vizitd sunt importante si se recomanda
sa fie scrise pe o parte in japoneza, iar pe verso in en-
gleza;

e au un sistem foarte bine pus la punct de stocare si
folosire a informatiilor, precum si de planificare a pur-
tarii negocierii.

Negociatorii din Olanda dau dovada de cinste, co-

rectitudine si respectd cuvantul dat. Sunt perseverenti
in atingerea scopului, insista §i cauta solutii si in situatii
aparent fara iesire. Daca un coleg de afaceri din Olanda
iti ofera o bautura in timpul discutiei de afaceri, 1n orice
moment al zilei, primeste-o. Poti oricand sa te prefaci
ca o bei — la olandezi a oferi si a primi o bautura este
o parte esentiala a ospitalitatii lor in afaceri. Olandezii
sunt sensibili la atentii protocolare cu o valoare simbo-
lica, precum si la felicitari cu ocazii festive, sarbatori de
familie, religioase etc.

Daca esti gazda intr-o tara scandinava, nu uita sa
saluti oaspetii imediat, astfel incat ei, la randul lor,
sd te poatd saluta pe tine si pe ceilalti, incat toata lu-
mea si poati continua si-si bea bauturile. In Suedia
trebuie sd fii exagerat de punctual la intdlnirile de
afaceri si la evenimentele sociale. Negociatorii su-
edezi sunt reci, dar caracterizati de modestie, punc-
tualitate, eficientd, seriozitate, au o pregatire profe-
sionala foarte buna, sunt politicosi si exacti, ca 1n tot
ceea ce Intreprind.

In Egipt te vei obisnui cu asteptarea, deoarece
promptitudinea nu face parte din modul egiptean de a
face afaceri.

Negociatorii germani se conduc de deviza ,.ein
man ein wort”® i se tin de cuvant in orice imprejura-
re, sunt seriosi, calmi, siguri pe ei, buni profesionisti,
punctuali, exacti in tot ceea ce intreprind. Se stradu-
iesc sd obtind cele mai bune conditii, dar lasa si pe
partener sa castige.

Negociatorii englezi sunt pregatiti, in mod special,
in scoli si detin o clasa Tnaltd, sunt politicosi, punctuali
si protocolari, negociaza pe baza unor date concrete,
semneaza dupd o matura chibzuinta, detin informatii la
zi si au scheme de negociere pregitite in prealabil, ast-
fel incat inspiratia de moment joaca un rol minor. Echi-
pa de negociere nu este schimbata pe parcurs §i intre
membrii ei existd o adevaratad comunitate spirituala.

Francezii considerd negocierea ca o dezbatere am-
pla ce isi propune sa gaseascd noi solutii bine funda-
mentate. Negociatorii francezi acorda importanta punc-
tualitatii in afaceri si actiunilor cu caracter protocolar in
vederea simplificarii finalizarii, manifestd o mare doza
de nationalism, agreeazd momente de destindere in
negocieri prin glume si atmosfera creatd, in negocieri
manifesta umor, dar sunt si sardonici.

Negociatorii indonezieni stabilesc usor contacte de
afaceri, nu acorda o importanta majora aspectelor de
protocol, iar deciziile se iau dupa o matura chibzuinta,
in special pentru contracte importante.

Este recomandabil ca atunci cand mergi in straina-
tate, pentru a incheia afaceri, sa inveti cat mai multe
despre tara respectiva.
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Negocierile paralele sunt considerate de unii autori
ca fiind in contradictie cu principiul bunei-credinte®.

In ce priveste nasterea obligatiei in perioada precon-
tractuala, Codul civil al Republicii Moldova prevede®!
ca o parte negociatoare poate cere celeilalte parti com-
pensarea cheltuielilor suportate in baza indreptatitei
increderi 1n incheierea contractului, daca In urma vino-
vatiei acesteia contractul nu a fost incheiat.

Referitor la raspunderea partilor in perioada precon-
tractuala, unii autori mentioneaza ca este vorba de o
faza preliminara, in care sunt discutate conditiile unui
contract, fiind posibil sa nu fi fost formulata inca o ofer-
ta de a contracta, susceptibila de a fi acceptata ca atare,
dar numai sa se fi facut propuneri §i contrapropuneri.

Tratativele pot fi intrerupte oricand, fara consecin-
te asupra raspunderii, cu exceptia cazurilor in care se
dovedeste intentia sau culpa grava a unui partener, de
exemplu, lipsa unei intentii serioase de a contracta®.

Se precizeaza, de asemenea®, cd ruperea unor trata-
tive avansate fard un motiv valabil poate fi sanctionata
de instante pe temeiul raspunderii delictuale. O aseme-
nea raspundere poate fi angajata si in cazul in care in
cuprinsul acestei faze una dintre parti nu da celeilalte
toate informatiile susceptibile de a clarifica si de a o
determina la incheierea unui contract.

In dreptul tarilor occidentale, pe masura dezvoltarii
societatii de consum, si-a facut loc — la inceput n juris-
prudenta, iar apoi in legislatie — ideea existentei unei
obligatii de informare ce functioneaza intre partile con-
tractante™. Ea provine dintr-o obligatie mai generala de
loialitate, care guverneaza materia contractelor®®. Codul
civil al Republicii Moldova prevede ca raportul obliga-
tional poate da nastere unui drept la informare, fara ca
acesta sa fie stipulat in mod expres. Punerea la dispo-
zitie a informatiei presupune si obligatia de eliberare a
documentelor corespunzatoare. Dreptul la informare se
naste indeosebi atunci cand informarea este semnifica-
tiva pentru determinarea continutului obligatiei si poate
fi facutd de cel cdruia i se cere ca prin aceasta sa-i fie
afectate drepturile. Cel care solicita informarea trebuie
sa compenseze cheltuielile facute pentru aceasta de cel
obligat sa informeze. Cel din urma poate pretinde pre-
statii asiguratorii®e.

Negociatorul este dator sd furnizeze partenerului
toate informatiile pe care le detine si care ar putea fi
determinante pentru partener in luarea hotararii de a in-
cheia contractul. In mod deosebit, este obligat si-i sem-
naleze riscurile referitoare la utilizarea unui produs®’.

S-aremarcat® ca, in esentd, prin indeplinirea obliga-
tiei de informare, partea {inuta la aceasta previne cealal-
ta parte asupra riscurilor sau avantajelor unei anumite
masuri sau act, astfel incat alegerea conduitei de urmat
sa fie efectuata in deplind cunostinta de cauza.
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Unii autori® considera sinonime obligatia de infor-
mare si obligatia de consiliere, iar alti autori® fac dis-
tinctie intre acestea. Se considera ca obligatia de con-
siliere diferd de cea de informare prin functia sa mai
specifica, implicand o judecata de valoare, prin campul
sau de aplicare mai ingust (se aplica mai ales vanzato-
rilor profesionisti, care vand unor cumparatori profani
aparate de inaltd tehnicitate), precum si prin sarcina
mai dificilad ce revine debitorului acestei obligatii.

De regula, obligatia precontractuala de informare se
aplicd in toate cazurile in care vanzatorul este un profe-
sionist, iar cumparatorul un profan. Exista insa si situa-
tii In care obligatia de informare este reciproca, fiecare
parte fiind debitor si creditor in acelasi timp. Astfel,
cumparatorul unei masini sau al unui calculator trebuie
sd aduca la cunostinta vanzatorului destinatia bunului
achizitionat, mai ales, 1n situatia in care aceasta este ati-
pica*!. In doctrina juridica se citeaza® cazul defectarii
unei magini de spalat vase, deoarece apa cu care era
alimentata provenea dintr-o fintana ce continea calcar,
fara a fi dedurizata, iar nu din reteaua de alimentare a
orasului, cum ar fi fost normal.

Obligatia de a informa este limitata la faptele pe
care cealaltd parte nu le cunostea si nici nu era {inuta sa
le cunoasca. Aceste fapte trebuie sa fie relevante, adi-
ca sa fie de natura a influenta hotararea partii, in sen-
sul incheierii contractului sau al perfectirii. In absenta
unei invitatii exprese a contractantului, preinformarea
acestuia cu privire la toate datele care prezinta pentru el
insemndtate nu este contrara bunei-credinte, daca par-
tenerul contractual ar fi putut, pe baza propriilor sale
investigatii, sa ia cunostinta de datele pertinente®.

Daca unul dintre debitorii obligatiei reciproce de
informare a fost prea laconic, partenerul sau poate fi
eliberat de raspundere, total sau partial*.

In cazul nerespectirii obligatiei precontractuale de
informare, sanctiunile sunt diverse. Daca neinformarea
contractantului este o forma a dolului prin reticenta, s-a
remarcat® ca sanctiunile aplicabile sunt nulitatea rela-
tiva a contractului pentru vicierea consimtamantului si
obligarea la daune-interese a celui vinovat atunci cand
este cazul.

In cazul existentei unui element aleatoriu particular
sau al unei urgente, rdspunderea pentru nerespectarea
obligatiei de informare poate fi diminuata“.

In cazul transmiterii unor informatii inexistente, de-
bitorul obligatiei de informare trebuie sa indeplineasca
ceea ce a promis®.

In concluzie, remarcim ci negocierea prezinti o
importantd deosebitd, deoarece anume In aceasta eta-
pa se stabileste continutul contractului, care genereaza
drepturi si obligatii asupra partilor contractante.
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