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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.
It 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 
must be understood so as to properly evaluate the rank and power of negotiating opposites. 

şi esenţă. Stilurile de negociere diferă de la o cultură la 
alta, precum şi de la o persoană la alta1.

Negocierile comerciale constituie un proces com-
plex care se desfăşoară în momentele decisive ale for-
mării contractului, implicând participarea activă – fizi-
că şi intelectuală – a negociatorului2. 

Unii autori3 definesc negocierea ca un proces orga-
nizat de comunicare între doi sau mai mulţi parteneri 
din ţări diferite, care urmăresc adaptarea progresivă 
a poziţiilor lor în scopul realizării unei înţelegeri re-
ciproc acceptabile, materializată în contractul extern. 
Într-o altă opinie4, negocierea contractelor comerci-
ale internaţionale constituie o activitate complexă 
întreprinsă prin excelenţă de comercianţi, persoane 
fizice şi societăţi comerciale, în scopul obţinerii unor 
rezultate reciproc avantajoase în procesul derulării 
raporturilor contractuale. Negocierea acestor con-
tracte este un proces organizat, etapizat şi competitiv 
între două sau mai multe firme comerciale, care sunt 
preponderent partenere, în cursul căruia se ajustează 
şi se armonizează interesele lor fundamentale, urmă-
rindu-se ca – dincolo de competiţia inerentă dintre 
ele – să se asigure obţinerea profitului scontat de că-
tre fiecare în parte. 

În doctrina juridică, sunt enumerate câteva princi-
pii, care guvernează negocierile contractuale, şi anume: 
principiul ajustării pretenţiilor, acţiunilor compensato-
rii, legalităţii şi moralităţii, bunei-credinţe, reciprocită-
ţii, respectării ordinii publice5. 

S-a remarcat6 că, spre deosebire de negocierile co-
merciale interne, cele internaţionale prezintă un grad 
sporit de dificultate, atât la etapa pregătirii, precum şi 
la etapa desfăşurării lor, avându-se în vedere complexi-

tatea structurii şi fenomenelor pieţei mondiale, carac-
terizate prin: 

concurenţa deosebit de puternică şi calificată;•	
conflicte între preţuri interne şi preţuri externe;•	
confruntări de legislaţii naţionale;•	
confruntări între monedele naţionale;•	
fluctuaţii valutare;•	
condiţionări tehnice de adaptare, confecţionări de •	

ambalaje şi marcaje speciale;
dificultăţi în procurarea mijloacelor de transport;•	
finanţarea exportului, organizarea activităţii de •	

marketing etc.
La baza oricărei negocieri comerciale moderne 

stau în mod obligatoriu7: 
funcţionarea reţelei externe de reprezentare şi co-•	

mercializare;
existenţa unor legături şi interdependenţe ale sis-•	

temului informaţional atât pe plan intern, precum şi pe 
plan extern;

funcţionarea unui sistem de elaborare şi editare •	
de material tehnic documentar şi de publicitate;

formarea şi specializarea cadrelor de negocieri, •	
inclusiv sub aspect moral, cultural şi psihofiziologic.

Pe plan secundar, în conţinutul pregătirii negocie-
rilor comerciale intră:

identificarea partenerului extern de afaceri poten-•	
ţial şi examinarea bonităţii lui;

stabilirea obiectului negocierii;•	
formarea echipei de negocieri şi elaborarea mate-•	

rialului specific.
Se are în vedere şi faptul că piaţa mondială este 

fragmentată într-o mulţime de segmente, mai mult sau 
mai puţin apropiate de ţara exportatorului sau importa-
torului, care trebuie cunoscute şi studiate.

În relaţiile comerciale internaţionale, procesul ne-
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gocierilor este finalizat prin comunicări scrise, comuni-
carea verbală având un rol primordial atât din punctul 
de vedere al spaţiului pe care-l ocupă (etapa de selecţie, 
tratativele propriu-zise, perioadele de redactare a cla-
uzelor contractuale, aspectele de derulare, activitatea 
postnegociere etc.), precum şi din punctul de vedere al 
conţinutului (elementele esenţiale ce fac obiectul ne-
gocierilor se stabilesc prin dialog direct). Practica con-
tractuală a demonstrat că cele mai divergente situaţii au 
fost soluţionate prin comunicare verbală8.

În doctrină s-a remarcat9 că negocierile dintre par-
tenerii comerciali sunt necesare pentru stabilirea pre-
ţurilor de contract pe baza preţurilor mondiale caracte-
ristice, impuse în mod obiectiv de acţiunea legii valorii 
pe plan mondial, în confruntarea dintre cerere şi ofertă, 
precum şi a celorlalte clauze, menţionate în contractul 
de vânzare-cumpărare.

Unii autori menţionează10 că negocierea comercială 
prezintă o serie de particularităţi. În primul rând, este 
vorba de un proces organizat, adică de un ansamblu de 
iniţiative, contacte, schimburi de mesaje, discuţii etc., 
care se realizează de parteneri comerciali în conformi-
tate cu regulile şi uzanţele statornicite în lumea de afa-
ceri, cu reglementările legale pertinente.

În al doilea rând, negocierea este un proces de adap-
tare, de armonizare a intereselor distincte ale părţilor 
în vederea atingerii obiectivului comun al partenerilor: 
realizarea unui acord de voinţă privind încheierea unei 
afaceri.

În al treilea rând, negocierea este un proces cu o 
finalitate precisă: încheierea de contracte comerciale 
internaţionale.

Pentru că ,,la morale des affaires est une morale de 
fer”, negociatorul trebuie să urmărească realizarea pro-
priului interes, fiind totodată atent la interesul partene-
rului şi loial faţă de acesta. Aşadar, negociatorul trebuie 
să se informeze el însuşi, să-l informeze sau, după caz, 
să-l sfătuiască pe partener şi să aibă faţă de el o condu-
ită loială11.

Orice negociere trebuie să înceapă cu o informare 
preliminară, care constituie o măsură necesară pentru 
buna organizare a negocierii şi pentru asigurarea suc-
cesului acesteia12.

Condiţia esenţială pentru reuşita negocierilor co-
merciale internaţionale o reprezintă pregătirea riguroa-
să a acestora, respectiv, crearea premiselor pentru pre-
zentarea poziţiilor părţilor, comunicarea deschisă dintre 
parteneri şi finalizarea avantajoasă a tratativelor13. În 
acest sens, practica internaţională relevă câteva etape 
în pregătirea negocierilor14:

a) Cunoaşterea pieţei externe, a climatului general 
de afaceri şi identificarea potenţialilor parteneri co-
merciali.

La această etapă, comerciantul procedează la pro-
spectarea, investigarea şi studiul pieţelor străine în sco-
pul exercitării unei opţiuni în cunoştinţă de cauză cu 
privire la operaţiunea comercială pe care doreşte să o 
efectueze15.

Paralel cu prospectarea sistematică a unor pieţe stră-
ine sunt utilizate, în ţările preferate, mijloacele locale 
de propagandă comercială, de publicitate prin cele mai 
diverse mijloace: presă, radio, televiziune, difuzarea de 
pliante, broşuri, a unor cataloage de export şi chiar a 
unor mostre de reclamă. Organizarea unei asemenea 
campanii formează, de multe ori, obiectul unui contract 
de publicitate comercială.

Negociatorii trebuie să cunoască bine legislaţia şi 
uzanţele comerciale, reglementările de politică comer-
cială, cele financiar-valutare şi incidenţele acestora, 
capacitatea pieţei şi delimitarea segmentului de piaţă 
pentru care sunt destinate produsele exportate sau de 
la care urmează să provină importurile, posibilităţile de 
distribuire, condiţiile de promovare a vânzărilor, mo-
dalităţile de comercializare etc. O mare importanţă o 
prezintă cunoaşterea stării economice şi financiare a 
partenerului, solvabilitatea şi reputaţia comercială ale 
acestuia, identificarea surselor de finanţare16.

b) Iniţierea dialogului contractual. În situaţia în 
care, după demersurile exploratorii efectuate, apare 
interes pe piaţa respectivă pentru produsele oferite, 
respectiv solicitate, se iniţiază negocieri între virtualii 
parteneri contractuali. Intenţia de a negocia reprezintă 
etapa care precede negocierea propriu-zisă.

Dialogul contractual poate fi propus de exportator 
sau de importator, precum şi de intermediari. Dar în-
totdeauna negocierile au un caracter facultativ, ele fiind 
o condiţie prealabilă încheierii contractului. Iniţiativa 
dialogului contractual poate să aparţină exportatorului, 
care lansează o ofertă publicitară, sau importatorului, 
care emite o cerere de ofertă. Ambele însă, fiind fa-
cultative, pot fi oricând retrase de către cel care le-a 
emis17.

După contactarea partenerului, urmează ultima 
fază a dialogurilor precontractuale – tratativele co-
merciale. La această etapă, părţile urmăresc să ajun-
gă la o înţelegere în privinţa tuturor clauzelor care 
vor concretiza formarea contractului extern18. Pre-
misa esenţială a tratativelor o reprezintă menţinerea 
caracterului deschis al comunicării, asigurarea unui 
climat de lucru, de cooperare între părţi19. Negocierea 
propriu-zisă este definită prin participarea echipelor 
de negociatori la un dialog efectiv, în cursul căruia 
fiecare parte îşi prezintă argumentele, urmărindu-se 
prevenirea sau combaterea obiecţiilor partenerului20. 
Negocierile propriu-zise se declanşează atunci când 
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pe masa negociatorilor se află o ofertă. Oferta fermă 
şi formulată cu claritate, în sensul unei descrieri fără 
ambiguităţi, al precizării termenelor de plată, terme-
nelor de livrare a mărfii şi a instrucţiunilor privind 
ambalarea, transportul şi asigurarea, constituie pre-
misa unor negocieri fructuoase21.

Referindu-se la negocierea cu rea-credinţă, Princi-
piile UNIDROIT22 – 2010 asupra contractelor comer-
ciale internaţionale, ediţia a treia (în continuare – Prin-
cipiile UNIDROIT) prevăd23 că o parte este liberă să 
negocieze şi nu este răspunzătoare pentru neajungerea 
la o înţelegere. Totuşi, o parte care negociază sau în-
trerupe negocierile cu rea-credinţă poartă răspundere 
pentru pierderile cauzate celeilalte părţi. Este rea-cre-
dinţă, în particular, din partea unei părţi, să înceapă sau 
să continue negocierile atunci când nu intenţionează să 
ajungă la o înţelegere cu cealaltă parte.

Obligaţia de confidenţialitate privind informaţiile 
obţinute în timpul negocierii este reglementată de Prin-
cipiile UNIDROIT, care stabilesc24, că atunci când une-
le informaţii sunt oferite cu caracter de confidenţialitate 
de către o parte în cursul negocierilor, cealaltă parte se 
află sub obligaţia de a nu dezvălui acea informaţie sau 
de a o folosi necorespunzător pentru scopurile sale pro-
prii, chiar dacă un contract este încheiat ulterior sau nu. 
Atunci când este cazul, despăgubirea pentru încălcarea 
acestei obligaţii poate include compensaţii bazate pe 
beneficiile obţinute de cealaltă parte. 

De regulă, deschiderea şi desfăşurarea negocieri-
lor are loc în următoarele etape25:

I. Deschiderea negocierilor are ca obiectiv principal 
estimarea distanţei care separă echipele de negocieri şi 
identificarea punctelor în dezacord; ascultarea dorinţe-
lor partenerilor, fără a se expune punctul de vedere faţă 
de solicitarea acestuia; formularea de către parteneri a 
unor întrebări de informare şi clarificare a unor proble-
me neclare; se va da dovadă de empatie, înţelegere şi 
cooperare, scopul acestei etape fiind cunoaşterea cât 
mai exactă a poziţiei partenerului, şi nu rezolvarea ime-
diată a problemelor. Pe tot parcursul negocierilor, este 
necesar de reţinut că o importanţă deosebită o prezintă 
limbajul utilizat. Acesta trebuie să asigure o discuţie di-
rectă, la obiect, bazată pe dialoguri concise, clare, por-
nind de la premisa că negociatorul trebuie, în primul 
rând, să convingă.

Practica de afaceri arată că în comunicarea dintre 
partenerii de negociere se recomandă respectarea unor 
cerinţe de ordin tehnic, şi anume: 

începerea discuţiei să se bazeze pe un raţiona-a)	
ment care să provoace reacţia partenerului;

să se accepte de la bun început ideea că discuţia b)	
poate provoca schimbări în propriul raţionament;

să se folosească o argumentare corectă, concretă c)	
şi convingătoare, adecvată situaţiei în cauză;

să se aprecieze în permanenţă punctele conver-d)	
gente şi cele divergente şi fiecare dintre parteneri să-şi 
definească poziţia;

să se încerce, cu tactul necesar, soluţionarea e)	
punctelor divergente.

Un principiu de bază la negocieri constă în necesi-
tatea de a nu combate niciodată cu duritate obiecţiile. 
Prevenirea şi combaterea obiecţiilor presupune o pre-
gătire foarte bună, cunoaşterea temeinică a obiectului 
negocierii, precum şi mult tact şi abilitate. Doctrina a 
remarcat26 că persoanele care participă la tratative tre-
buie să aibă o pregătire multilaterală sub aspect juridic, 
tehnic şi economic.

În formularea de obiecţii, precum şi în combaterea 
celor formulate de către partenerii de afaceri, este nece-
sar să se aibă în vedere principiul obţinerii de avantaje 
reciproce, al asigurării condiţiilor acceptabile pentru 
partener de finalizare a negocierilor.

II. Pauza pentru analiza şi crearea unor binoame 
de concesii. După prima etapă, de regulă, se face o 
pauză, durata căreia variază în funcţie de importan-
ţa negocierii. Este necesar ca pauza să fie menţionată 
în ordinea de zi a şedinţei de negociere. Tranziţia de 
la prima etapă a negocierii la cea de-a doua etapă se 
poate recunoaşte prin următoarele semne: atmosfera 
este mai destinsă, iar luările de cuvânt sunt mai scurte 
şi numărul de vorbitori creşte. Pe parcursul negoci-
erilor se pot face una sau mai multe pauze, necesare 
pentru a permite celeilalte echipe să analizeze o nouă 
propunere, ofertă sau punct de vedere, sau pentru a 
atenua oboseala fizică şi a servi cafele şi răcoritoare, 
ori pentru a calma spiritele.

III. Evaluarea concesiilor reciproce posibile. Un 
rol important la menţinerea caracterului deschis al co-
municării revine disponibilităţii partenerilor la concesii 
(renunţarea unilaterală de către una dintre părţi la una 
sau mai multe din dispoziţiile susţinute în scopul creării 
condiţiilor pentru o înţelegere) şi compromisuri (acor-
darea de concesii reciproce în scopul deblocării tratati-
velor şi facilitării perfectării contractului).

Comunicarea la această etapă este de tipul „Dacă... 
Atunci...”, de exemplu: „Dacă dumneavoastră sun-
teţi gata să livraţi marfa până la data de 15 decem-
brie 2011, atunci noi vom achita 10% din cheltuielile 
de transport” sau „Dacă dumneavoastră veţi achita 
preţul mărfii în avans, până la data de ..., noi suntem 
dispuşi să vă acordăm un rabat de 5%”. Dacă binomul 
nu este acceptat de partener, acesta poate face o nouă 
propunere care se va analiza şi dacă nu se va putea găsi 
o soluţie convenabilă, se va propune partenerului nego-
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cierea unui alt punct de pe ordinea de zi, cu menţiunea 
că se va mai reveni asupra chestiunii date.

Nu se vor face concesii gratuite, dar se va aplica 
permanent dictonul „dau dacă îmi dai”. Fiecare con-
cesie ipotetică făcută partenerului constituie un gest de 
bunăvoinţă pentru cealaltă parte, care va fi nevoită să 
facă efortul de reciprocitate.

IV. Negocierea fiecărei clauze din contract. Scopul 
acestei etape este obţinerea acordului partenerului pen-
tru fiecare clauză contractuală. Etapa presupune crea-
tivitate, intuiţie şi capacitate de a decide sub presiunea 
timpului. 

V. Redactarea finală a contractului. Fiecare punct 
sau clauză va fi formulat sau reformulat cu acordul am-
belor părţi şi va fi înscris în contract în limba sau limbi-
le convenite în prealabil. Deoarece contractele comer-
ciale internaţionale se încheie, de cele mai multe ori, în 
două sau trei exemplare originale, având conţinut iden-
tic, dar fiind redactate în limbi diferite, este necesar de 
stipulat în contract o clauză conform căreia exemplarul 
întocmit în una din limbile de circulaţie internaţională 
constituie exemplarul de referinţă.

VI. Dactilografierea şi semnarea contractului. După 
dactilografierea în varianta finală a contractului, condu-
cătorii celor două echipe de negocieri vor citi contrac-
tul, după care se va trece la semnarea acestuia. Semna-
rea se face, de regulă, într-un cadru festiv, se ciocneşte 
un pahar de şampanie, membrii celor două echipe se 
felicită şi se asigură reciproc că vor onora cele conveni-
te, după care are loc o masă la un restaurant foarte bun, 
organizată de gazde sau de partener.

VII. Întocmirea raportului de activitate al echipei de 
negociere. Raportul de negociere trebuie să fie elaborat 
cu multă grijă şi competenţă de către şeful echipei de 
negociere, să fie clar şi concis. Raportul trebuie să in-
cludă derularea evenimentelor şi a rezultatelor obţinute 
sau în caz de insucces – a cauzelor care l-au provocat. 
Raportul are un caracter confidenţial.

Pentru membrii echipelor de negocieri, este foarte 
important să cunoască sub ce aspect sunt văzuţi de că-
tre partenerii lor şi ce idei au despre ei. Această cunoaş-
tere îi ajută să înţeleagă mai bine modul în care partene-
rii acţionează şi reacţionează în procesul negocierilor. 
Astfel, negociatorii din SUA şi Canada, spre deosebire 
de alţi parteneri, consideră că factorul financiar este 
elementul esenţial pentru succesul în negocieri şi, în 
general, le sunt caracteristice:

tendinţa de asumare a unor riscuri este mare; •	
de regulă, negociatorul este evaluat „global”, şi nu în 
funcţie de rezultatul fiecărei tranzacţii;

negocierea e văzută ca un proces competitiv, să-•	
nătos şi constructiv;

acordă mare atenţie organizării, pun accent pe •	
punctualitate;

se caută eliminarea tuturor greutăţilor de la bun •	
început;

accentul este pus pe rapiditate şi eficienţă;•	
argumentaţia este bazată pe elemente de eficienţă, •	

iar negocierea se face „punct cu punct”, cu apropierea 
treptată spre o soluţie de compromis;

acţiunile de protocol sunt destinse, se practică şi •	
invitarea partenerilor la domiciliul negociatorului, iar 
soţiile joacă un rol important în acţiunile de protocol.

Negocierea cu americanii cere în special:
să le accepţi rapiditatea, grija lor pentru eficienţă •	

şi pragmatismul „time is money”;
să respecţi angajamentele de preţ, ceea ce nu ex-•	

clude să fii asistat de jurişti competenţi la încheierea 
contractelor;

să arăţi o anumită modestie asupra pregătirii tale •	
universitare, dacă e cazul.

Înainte de a pleca în China, lasă acasă îmbrăcă-
mintea foarte colorată27. Nu îmbrăţişa, săruta sau 
mângâia un chinez, deoarece nu le plac contactele fi-
zice cu străinii. În China se spune mai întâi numele de 
familie. Dacă în călătoriile tale oamenii de pe stradă 
te aplaudă, zâmbeşte-le şi aplaudă-i şi tu. Gazda ta 
de afaceri îţi va oferi, fără îndoială, un banchet. Fii 
punctual, dar pleacă destul de repede după terminarea 
mesei. Deoarece acest banchet este un dar în onoa-
rea ta, trebuie să oferi şi tu unul, egal ca valoare cu 
cel primit. Când te întâlneşti cu un chinez pentru o 
discuţie de afaceri, ţi se va servi, probabil, ceai, de 
mai multe ori în timpul zilei. Aceasta face parte din 
ritual şi trebuie să-l accepţi întotdeauna. Caracteristic 
negociatorului chinez este faptul că el nu decide de 
unul singur, dar face parte dintr-o ierarhie. În general, 
negocierea se face în faţa a doi interlocutori: negocia-
torul şi utilizatorul final, prin urmare, trebuie convinşi 
ambii. La negocierea cu parteneri din China, trebuie 
să se ţină cont de următoarele28:

negociatorii chinezi acceptă să intre în negocieri •	
doar dacă în prealabil preţul solicitat este redus până 
la nivelul considerat de ei ca negociabil, sau dacă li se 
argumentează destul de convingător justeţea preţului 
solicitat;

sunt gazde ospitaliere şi apreciază complimente-•	
le;

manifestă reţinere faţă de partenerii tineri şi fe-•	
mei;

echipele de negociere sunt, de regulă, numeroase •	
şi uneori pe parcursul negocierilor schimbă echipa sau 
o parte din ea;

au un orgoliu naţional foarte puternic, bazat pe •	
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forţa culturii şi organizării sociale şi care au o impor-
tanţă mai mare decât banii;

noţiunea timpului la chinezi este diferită decât •	
cea a occidentalilor, motiv pentru care nu trebuie să te 
agiţi, dar să aştepţi;

negocierile sunt deseori greoaie, deoarece nu se •	
grăbesc niciodată;

echipele de negociere au mulţi specialişti, care •	
întreabă ceva în permanenţă.

Referitor la Japonia, putem menţiona că este o ţară 
cu ritualuri structurale complicate, care s-au dezvoltat 
de-a lungul secolelor. Oamenii se comportă conform 
unui cod al manierelor elegante, care se bazează pe o 
îndelungată tradiţie. Tot ce face un japonez, inclusiv 
felul în care salută oamenii, se distrează, oferă cărţi de 
vizită de afaceri, intră într-o cameră, face schimburi de 
cadouri şi îşi bea ceaiul, este în acord cu anumite reguli 
prescrise. Japonezii reacţionează puternic negativ faţă 
de oamenii zgomotoşi, care poartă haine extravagan-
te şi sunt extrem de familiari. Japonezii au obiceiul de 
a da mâna cu străinii, dar ei trăiesc într-o societate a 
reverenţei, care se bazează pe importanţa acordată in-
dividului în faţa căruia este făcută. Dacă se negociază 
cu parteneri din Japonia, este necesar să se ţină cont de 
următoarele:

negocierea cere multă experienţă şi răbdare;•	
ritualurile legate de protocol sunt extrem de im-•	

portante;
negociatorii sunt inteligenţi şi găsesc uneori solu-•	

ţii, care surprind prin originalitatea lor;
adoptă uneori o poziţie pasivă în mod deliberat, •	

urmărind ca partenerul să-şi epuizeze toate argumen-
tele;

este indicat ca glumele şi ironiile să fie uitate pe •	
cât posibil;

cu excepţia ieşirii din lift, femeia merge în urma •	
bărbatului;

gestul de a bate prieteneşte pe umăr provoacă •	
oroare japonezilor;

strânsul şi scuturatul mâinii îi dezgustă pe japo-•	
nezi. E de preferat o înclinare a capului şi a umerilor;

afişarea unei siguranţe şi încrederi prea mari e pri-•	
vită ca o lipsă de delicateţe din partea dumneavoastră;

se pune accent pe ţinuta vestimentară, care tre-•	
buie să fie decentă, fără extravaganţe;

cărţile de vizită sunt importante şi se recomandă •	
să fie scrise pe o parte în japoneză, iar pe verso în en-
gleză;

au un sistem foarte bine pus la punct de stocare şi •	
folosire a informaţiilor, precum şi de planificare a pur-
tării negocierii.

Negociatorii din Olanda dau dovadă de cinste, co-

rectitudine şi respectă cuvântul dat. Sunt perseverenţi 
în atingerea scopului, insistă şi caută soluţii şi în situaţii 
aparent fără ieşire. Dacă un coleg de afaceri din Olanda 
îţi oferă o băutură în timpul discuţiei de afaceri, în orice 
moment al zilei, primeşte-o. Poţi oricând să te prefaci 
că o bei – la olandezi a oferi şi a primi o băutură este 
o parte esenţială a ospitalităţii lor în afaceri. Olandezii 
sunt sensibili la atenţii protocolare cu o valoare simbo-
lică, precum şi la felicitări cu ocazii festive, sărbători de 
familie, religioase etc.

Dacă eşti gazdă într-o ţară scandinavă, nu uita să 
saluţi oaspeţii imediat, astfel încât ei, la rândul lor, 
să te poată saluta pe tine şi pe ceilalţi, încât toată lu-
mea să poată continua să-şi bea băuturile. În Suedia 
trebuie să fii exagerat de punctual la întâlnirile de 
afaceri şi la evenimentele sociale. Negociatorii su-
edezi sunt reci, dar caracterizaţi de modestie, punc-
tualitate, eficienţă, seriozitate, au o pregătire profe-
sională foarte bună, sunt politicoşi şi exacţi, ca în tot 
ceea ce întreprind.

În Egipt te vei obişnui cu aşteptarea, deoarece 
promptitudinea nu face parte din modul egiptean de a 
face afaceri. 

Negociatorii germani se conduc de deviza „ein 
man ein wort”29 şi se ţin de cuvânt în orice împrejura-
re, sunt serioşi, calmi, siguri pe ei, buni profesionişti, 
punctuali, exacţi în tot ceea ce întreprind. Se strădu-
iesc să obţină cele mai bune condiţii, dar lasă şi pe 
partener să câştige. 

Negociatorii englezi sunt pregătiţi, în mod special, 
în şcoli şi deţin o clasă înaltă, sunt politicoşi, punctuali 
şi protocolari, negociază pe baza unor date concrete, 
semnează după o matură chibzuinţă, deţin informaţii la 
zi şi au scheme de negociere pregătite în prealabil, ast-
fel încât inspiraţia de moment joacă un rol minor. Echi-
pa de negociere nu este schimbată pe parcurs şi între 
membrii ei există o adevărată comunitate spirituală.

Francezii consideră negocierea ca o dezbatere am-
plă ce îşi propune să găsească noi soluţii bine funda-
mentate. Negociatorii francezi acordă importanţă punc-
tualităţii în afaceri şi acţiunilor cu caracter protocolar în 
vederea simplificării finalizării, manifestă o mare doză 
de naţionalism, agreează momente de destindere în 
negocieri prin glume şi atmosfera creată, în negocieri 
manifestă umor, dar sunt şi sardonici. 

Negociatorii indonezieni stabilesc uşor contacte de 
afaceri, nu acordă o importanţă majoră aspectelor de 
protocol, iar deciziile se iau după o matură chibzuinţă, 
în special pentru contracte importante.

Este recomandabil ca atunci când mergi în străină-
tate, pentru a încheia afaceri, să înveţi cât mai multe 
despre ţara respectivă.
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Negocierile paralele sunt considerate de unii autori 
ca fiind în contradicţie cu principiul bunei-credinţe30. 

În ce priveşte naşterea obligaţiei în perioada precon-
tractuală, Codul civil al Republicii Moldova prevede31 
că o parte negociatoare poate cere celeilalte părţi com-
pensarea cheltuielilor suportate în baza îndreptăţitei 
încrederi în încheierea contractului, dacă în urma vino-
văţiei acesteia contractul nu a fost încheiat. 

Referitor la răspunderea părţilor în perioada precon-
tractuală, unii autori menţionează că este vorba de o 
fază preliminară, în care sunt discutate condiţiile unui 
contract, fiind posibil să nu fi fost formulată încă o ofer-
tă de a contracta, susceptibilă de a fi acceptată ca atare, 
dar numai să se fi făcut propuneri şi contrapropuneri.

Tratativele pot fi întrerupte oricând, fără consecin-
ţe asupra răspunderii, cu excepţia cazurilor în care se 
dovedeşte intenţia sau culpa gravă a unui partener, de 
exemplu, lipsa unei intenţii serioase de a contracta32.

Se precizează, de asemenea33, că ruperea unor trata-
tive avansate fără un motiv valabil poate fi sancţionată 
de instanţe pe temeiul răspunderii delictuale. O aseme-
nea răspundere poate fi angajată şi în cazul în care în 
cuprinsul acestei faze una dintre părţi nu dă celeilalte 
toate informaţiile susceptibile de a clarifica şi de a o 
determina la încheierea unui contract.

În dreptul ţărilor occidentale, pe măsura dezvoltării 
societăţii de consum, şi-a făcut loc – la început în juris-
prudenţă, iar apoi în legislaţie – ideea existenţei unei 
obligaţii de informare ce funcţionează între părţile con-
tractante34. Ea provine dintr-o obligaţie mai generală de 
loialitate, care guvernează materia contractelor35. Codul 
civil al Republicii Moldova prevede că raportul obliga-
ţional poate da naştere unui drept la informare, fără ca 
acesta să fie stipulat în mod expres. Punerea la dispo-
ziţie a informaţiei presupune şi obligaţia de eliberare a 
documentelor corespunzătoare. Dreptul la informare se 
naşte îndeosebi atunci când informarea este semnifica-
tivă pentru determinarea conţinutului obligaţiei şi poate 
fi făcută de cel căruia i se cere ca prin aceasta să-i fie 
afectate drepturile. Cel care solicită informarea trebuie 
să compenseze cheltuielile făcute pentru aceasta de cel 
obligat să informeze. Cel din urmă poate pretinde pre-
staţii asigurătorii36. 

Negociatorul este dator să furnizeze partenerului 
toate informaţiile pe care le deţine şi care ar putea fi 
determinante pentru partener în luarea hotărârii de a în-
cheia contractul. În mod deosebit, este obligat să-i sem-
naleze riscurile referitoare la utilizarea unui produs37. 

S-a remarcat38 că, în esenţă, prin îndeplinirea obliga-
ţiei de informare, partea ţinută la aceasta previne cealal-
tă parte asupra riscurilor sau avantajelor unei anumite 
măsuri sau act, astfel încât alegerea conduitei de urmat 
să fie efectuată în deplină cunoştinţă de cauză.

Unii autori39 consideră sinonime obligaţia de infor-
mare şi obligaţia de consiliere, iar alţi autori40 fac dis-
tincţie între acestea. Se consideră că obligaţia de con-
siliere diferă de cea de informare prin funcţia sa mai 
specifică, implicând o judecată de valoare, prin câmpul 
său de aplicare mai îngust (se aplică mai ales vânzăto-
rilor profesionişti, care vând unor cumpărători profani 
aparate de înaltă tehnicitate), precum şi prin sarcina 
mai dificilă ce revine debitorului acestei obligaţii.

De regulă, obligaţia precontractuală de informare se 
aplică în toate cazurile în care vânzătorul este un profe-
sionist, iar cumpărătorul un profan. Există însă şi situa-
ţii în care obligaţia de informare este reciprocă, fiecare 
parte fiind debitor şi creditor în acelaşi timp. Astfel, 
cumpărătorul unei maşini sau al unui calculator trebuie 
să aducă la cunoştinţa vânzătorului destinaţia bunului 
achiziţionat, mai ales, în situaţia în care aceasta este ati-
pică41. În doctrina juridică se citează42 cazul defectării 
unei maşini de spălat vase, deoarece apa cu care era 
alimentată provenea dintr-o fântână ce conţinea calcar, 
fără a fi dedurizată, iar nu din reţeaua de alimentare a 
oraşului, cum ar fi fost normal.

Obligaţia de a informa este limitată la faptele pe 
care cealaltă parte nu le cunoştea şi nici nu era ţinută să 
le cunoască. Aceste fapte trebuie să fie relevante, adi-
că să fie de natură a influenţa hotărârea părţii, în sen-
sul încheierii contractului sau al perfectării. În absenţa 
unei invitaţii exprese a contractantului, preinformarea 
acestuia cu privire la toate datele care prezintă pentru el 
însemnătate nu este contrară bunei-credinţe, dacă par-
tenerul contractual ar fi putut, pe baza propriilor sale 
investigaţii, să ia cunoştinţă de datele pertinente43.

Dacă unul dintre debitorii obligaţiei reciproce de 
informare a fost prea laconic, partenerul său poate fi 
eliberat de răspundere, total sau parţial44. 

În cazul nerespectării obligaţiei precontractuale de 
informare, sancţiunile sunt diverse. Dacă neinformarea 
contractantului este o formă a dolului prin reticenţă, s-a 
remarcat45 că sancţiunile aplicabile sunt nulitatea rela-
tivă a contractului pentru vicierea consimţământului şi 
obligarea la daune-interese a celui vinovat atunci când 
este cazul.

În cazul existenţei unui element aleatoriu particular 
sau al unei urgenţe, răspunderea pentru nerespectarea 
obligaţiei de informare poate fi diminuată46.

În cazul transmiterii unor informaţii inexistente, de-
bitorul obligaţiei de informare trebuie să îndeplinească 
ceea ce a promis47.

În concluzie, remarcăm că negocierea prezintă o 
importanţă deosebită, deoarece anume în această eta-
pă se stabileşte conţinutul contractului, care generează 
drepturi şi obligaţii asupra părţilor contractante.
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