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BARIERY W NEGOCJACJACH
MI EDZYNARODOWYCH | SPOSOBY
ICH PRZEZWYCI EZANIA

Wiedza z zakresu negocjacji gdezynarodowych jest waym czynnikiem
wptywajacym na konkurencyjnié przedsgbiorstw i gospodarek. Coraz bardziej liczy
sie umiegtnos¢ wspOtpracy w rénorodnych pod wzgtlem narodowgciowym
zespotach. Oprocz okoliczém sprzyjajcych takiej wspotpracy magpojawic sie tez
bariery z na zwiazane. Do szczegélnych barier dla negocjatorow #js
miedzynarodowych naie:

=  $rodowisko negocjacyjne
réznice kulturowe
zagraniczna biurokracja
réznice w systemach prawnych
wielos¢ walut i systemoéw monetarnych
ryzyko niestabilnéci i nagtej zmiany.

W referacie scharakteryzowano wymienione barierytalkke podano sposoby ich
przezwycezania.

Negocjacje midzynarodowe to rozmowy prowadzone pedaly reprezentantami
stron pochodzych z ré@nych krajéw. Odgrywaj one coraz vaksz role, stap si¢c coraz
bardziej powszechne. #6d najwaniejszych przyczyn wzrostu znaczenia negocjacji
miedzynarodowych mma wymiené:
= globalizacg proceséw gospodarczych,
®" miedzynarodowy charakter wielu wspéiczesnych problem@spéizalenosci w

obszarachrodowiska naturalnego, handlu, gospodarki, poljtpkizpieczastwa),
® niespotykany dad rozwdj technologii, komunikacji powodigy znaczny wzrost

czstotliwosci podejmowania kontaktow,
" rozwoj systeméw bankowych i ubezpieczeniowych,
= zmiany na rynku pracy powodigie wigksz czestotliwos¢é kontaktow os6b
pochodacych z rénych krajow.
Waznym czynnikiem wptywajcym na konkurencyjrig przedsgbiorstw i gospodarek jest
wiedza z zakresu negocjacji gdzynarodowych. Coraz bardziej liczyg simiegtnos¢
wspotpracy w ranorodnych pod wzgHem narodowgriowym, zespotach. Cudzoziemcy

1 J. Kamaski: Negocjowanie —techniki rozgiywania konfliktowWyd. Poltext, Warszawa 2003, s.148-150.
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wnosz do proceséw negocjacyjnych specyficzne systemy tod@r preferencji

i zachowa, ktére g wtasciwe ich tradycji i kulturze a odmienne dla tubyledNptyw ma

na to caly zespot czynnikéw kulturowych, spotecanygospodarczych, politycznych,

ktére nawzajem siprzenikaj i uzupetniag tworzac srodowisko negocjacyjne (rys.1).

Negocjator mgdzynarodowy, gdy znajdzie ¢siw obcym srodowisku negocjacyjnym

z pewndcia nie czuje si komfortowo, wecz maze dozné ,szoku kulturowego”, ktory

moze przejawia sig w:

®  napkciu spowodowanym przez wysitek wkladany w adaptacj

® poczuciu utraty przyjaciot, statusu zawodowego,

= poczuciu odrzucenia,

® niespojndci rol spotecznych, wartei, zakldceniach poczuciazsamdci,

= niepokoju, a nawet zégi w stosunku do obcych zwyczajow,

® poczuciu bezradroi wynikajajcym z niemanosci poradzenia sobie w nowym
otoczenii

Rys. 1.Srodowisko negocjacyjne negocjatoratdiynarodowego
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Zrodio: Idea rysunku: P.Steele, J. Murphy, R. Rusdak: odnig¢ sukces w negocjacjacBficyna
Ekonomiczna, Krakéw 2005, s.141.

2 E. Marx: Przetamywanie szoku kulturowego — czego potrzebuby odnié’ sukces w nadlzynarodowym
biznesig Agencja Wydawnicza Placet, Warszawa 2000.
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Dla gaicia teren gospodarza jest obcyfnodowiskiem, ktére moe stanowd
potencjaln bariee w zawieraniu transakcji. Dlatego negocjator udagke do obcego
kraju, przed wyjazdem powinien dowiedziesic 0 nim jak najwgcej. Powinien
porozmawié z osobami, ktére jutam byty, stgna¢ po przewodniki, zajrzedo Internetu,
przeczytéd powies¢, ktorej akcja toczy si w takim kraju. Nie krytykowé& i nie
wysmiewa obyczajow kraju, ktorego jest gnem. Powodzenie w negocjacjach wayim
stopniu zalgy od zrozumienia i uszanowania miejscowych zwyomajdOprécz
srodowiska negocjacyjnego, do szczegoélnych bariea dlegocjatoréw transakcji
migdzynarodowych nale:
= réznice kulturowe,
® roznice ideologiczne,
® zagraniczna biurokracja,
= roznice w systemach prawnych,
= wielos¢ walut i systemdw monetarnych,

* ryzyko niestabilnéci i nagtej zmiany.

Bariery te ma dwojakiego rodzaju wplyw na zawieranie transakeji skali
migdzynarodowej. Po pierwsze, zkEzaj ryzyko, ze negocjujce strony nie osgm
porozumieniaze ich porozumienie dulzie tylko pozorne, a nie realne oraz zawarte
porozumienie nie zostanie w ogole zrealizowanedigie, wydhiaja czas potrzebny do
zawarcia transakcji. Przewsie negocjacje mizynarodowe wymagajwiecej czasu ri
krajowe o tym samym stopniu trudiod

Najwieksze znaczenie odgrywajéznice kulturowe wystepujace w ré&nych krajach.
Wséréd bardzo wielu, rinorodnych definicji kultury wyrénia sk interpretacja tego
pojecia przez stynnego holenderskiego badacza kultert@dHofstede Twierdzi on,ze
umyst kadego cztowieka jest zaprogramowany i wymi@a trzy poziomy jego
zaprogramowania: poziom uniwersalny, kolektywngdywidualny (rys.2).

Rys. 2. Poziomy zaprogramowania umystowego wedtugdstede

specyficzna dla jednostki dziedziczona i nabyta

dla grupy lub kategorii nabyta

uniwersalna naturaludzka dadziczona

Zrodio: G. HofstedeKultury i organizacje PWE, Warszawa 2000, s. 40.

3J. W. Salacusédegocjacje na rynkach atlzynarodowychPWE, Warszawa 1994

4 Szeroki przegid definicji kultury znajduje si w ksiazce: M.Bartosik-PurgatUwarunkowania kulturowe
w marketingu nadzynarodowymWyd. AE, Pozna 2004.
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Kultura jest kolektywnym zaprogramowaniem umystipr& odrénia czionkdw
jednej grupy Ilub kategorii ludzi od drugiej. Naturbudzka jest elementem
zaprogramowania umystu, ktory jest wspélny dla vesizigh istot ludzkich — stanowi
uniwersalny poziom zaprogramowania umystu. Jeskzyotywana wraz z genami
i obejmuje: potrzeby spoteczne, bezpigstera, uznania i samorealizacji. Jest taka sama
dla wszystkich ludzi. Poziom kolektywny zaprogranamia umystowego jest wspolny dla
grup spotecznych: narodéw, miesakéw danego regionu, przedstawicieli ctomego
zawodu. Jest on wyuczony, nabyty tj. przekazywarpokolenia na pokolenie. Poziom
kolektywny sprzyja identyfikacji z grup zapewniajc jej spojnéé. Trzeci
z wyodrbnionych pozioméw to poziom indywidualny, czyli dsavasé. Jest on
charakterystyczny tylko dla okilenej jednostki ludzkiej. Osobowé czesciowo jest
dziedziczona a e#ciowo nabyta. Jak stusznie stwierdzit L. Rudnickie wszystkie
elementy dziedzictwa kulturowega $rzyswajane przez aktualnigjjace pokolenie.
Przeciwnie — g przyswajane tylko te, ktore s wlkasnym potrzebom i pozwadgna
osigniccie okraglonych celow.

Relacje midzy przedstawicielami edych kultur petne @ stereotypéw, uprzedige
ignorancji i dyskryminujcych poghdéw, ktore najcziciej wynikajp z braku wiedzy na
temat zachowa zagranicznych partneréw. Negocjacjea $ednym z najbardziej
konfliktogennych obszaréw relacji pogizy przedstawicielami edych kultuf.
Najwazniejszymi czynnikami otoczenia kulturowego negofijasa: jezyk, religia,
swiadoma¢ narodowa, symbole, wagtm spoteczne, mentalgg struktura kulturowa krajow.

Za pgarednictwem negocjacji dokonuje esitransmisja kultury midzy r&nymi
krajami. Dua przydatné¢ w badaniach zachowanegocjacyjnych maj
=  model podziatu kultur w zaimosci od kontekstu (E.T. Hall),
= wymiary zmiennych kulturowych (G. Hofstede),
= modele zachowaw biznesie(R. Gesteland).

W modelu E. T. Hall’'a wyrénia sk kultury wysoko- i niskokontekstowe. W kulturach
wysokokontekstowych istoinrole odgrywap aluzje, podteksty, symbole, przekazy
pasrednie. Cechuyj sic one m.in. oddzielaniem ludzi sobie znanych od ohgcyvysolg
odpowiedzialnécia oséb na kierowniczych stanowiskach za swoich padmych,
odpowiedzialnécia grupowa, duza rola intuicji w prowadzonych rozmowach
negocjacyjnych. Zalicza eitu: Japory, Francg, Hiszpang, Wlochy, Greg, kraje
latynoamerykaskie, wschodnie i zachodnie kraje afrykkie.

W kulturach niskokontekstowych natomiast informagjezekazuje si w sposob
bezpdredni, jasny a znaczenie sléw jest dostowne. zhMo tez zaobserwowa
jednoznaczn& stow i gestow w procesie komunikowania. Kraje dtdze niskiego
kontekstu to: Austria, Belgia, Niemcy, Dania, Fimdé&a, Wielka Brytania, Holandia,
Szwecja, Szwajcaria, USA, Kanada, Australia, Palmaa Afryka. W rezultacie, im
wicksze oddalenie fizyczne guizy krajami naleacymi do ré&nych kultur, tym weksze
mozliwosci nieporozumié’. Przyktad nieporozumie > negocjator przedstawia ofert

® L. Rudnicki:Zachowania konsumentéw na rynRWE, Warszawa 2000.

® B. Babiska, A. NiesielskaNegocjacje w otoczeniu wielokulturowym — podstasayetyczne, wyniki bada
[w:] J. Kramer, U. Janeczek [reddonsument i przedgiiorstwo w otoczeniu wielokulturowym — wyniki
badai, AE Katowice, 2002.

" M. Bartosik-Purgattwarunkowania..,op.cit., 5.40
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w sposob opisowy, mato konkretny (kultura wysokdkéstowa) jego partnerzy nie bardzo
wiedz 0 co mu chodzi, rie interpretyy wypowied:,, (kultura niskokontekstowa) <.
G. Hofstede na podstawie wynikéw badarzeprowadzonych &od 116 tysicy
respondentéw z okoto 50ndych krajéwswiata, wyr@nit cztery grupy norm i wartei,
ktére pozwalaj na wyjanienie jak i dlaczego ludzie z ndych kultur zachowuj sig
odmiennie. Okrdit je jako wymiary kultury. § to:

« indywidualizm/kolektywizm,

« dystans wobec wiadzy,

« meskaosé/kobiecde,

« unikanie niepewniei®.

A. Sagan biaic pod uwag wymiary kultury G. Hofstede oraz stogtjanaliz sieci
spotecznych, okt potencjalny wptyw kulturowy poszczegélinych kdaj europejskich:
= W pierwszej grupie krajow (Austria, 8yry, Niemcy, Wielka Brytania, Irlandia,
Polska, Czechy) podstawowym centrum wptywu jestikdi®rytania wraz z Irlandioraz
nieco stabszym — Austria, ktéra wywiera jedynie ywpha Polsk i Czechy.
= Grupa druga (Belgia, Grecja, Francja, Wlochy,zd@&nia, Portugalia) zdominowana
jest przez wptyw Wioch oraz Francji i Hiszpanii,
= W trzeciej grupie (Szwecja, Dania, Norwegia, &idia, Holandia) wiogta role
odgrywa Dania.
= \W grupie czwartej (Rumunia, Rosja) wiga jest Rosfa
Réznice kulturowe stanowity tekryterium wyodebnienia modeli zachowiaw biznesie.
R. Gesteland okgét i scharakteryzowat przeciwstawne sobie kultury:
> kultury protransakcyjne kontra kultury propartnéesk
> kultury nieceremonialne kontra kultury ceremonialne
> kultury monochroniczne kontra kultury polichroniezn
kultury ekspresyjne kontra kultury péevagliwe™®.

Bezparednie spotkanie sinegocjatoréw wywodgych sé z r&nych kultur mae
prowadzé do r&nego typu nieporozumie Na przykiad > negocjator spdfia st na
omoéwione spotkanie (kultura polichromiczna), prreaywypowied partnera rozmow
(kultura ekspresyjna), ignoruje osoby zajaugj niskie stanowiska(kultura ceremonialna),
poswigca ,przesadnie” dwo czasu na podtrzymanie dobrych relacji z drsgrors
(kultura propartnerska) <.

Do r&nych nieporozumie prowadzé tez moze nieznajom& komunikacii
niewerbalnej charakterystycznej dla poszczegdlnkchtur. Zdaniem A. Gestelanda
podczas sesji negocjacyjnych porozumienie utrugnipfzede wszystkim gesty
i zachowania zwizane z:

» dystansem przestrzennym pediy negocjatorami,
» stopniem akceptacji (lub jej braku) kontaktow datykych,

¥ ¥ ¥ ¥

8 G. HofstedeKultury i organizacje..,op.cit. Szczeg6towa charakterystyka poszczegélygmiaréw kultury
atake przyktady krajow je reprezensgych znajdyj sic m.in. [w:] U. Kahzna-Drewiska: Kulturowe
uwarunkowania negocjacji w integegej se Europie Zeszyty Naukowe Politechniki Rzeszowskiej Nr 225,
Zarzmdzanie i Marketing z.5, Oficyna Wydawnicza Politeih Rzeszowskiej, Rzeszéw 2006r, s.126, 127.

9 A. Sagan:Podstawowe wymiary kulturowe klasyfikacji krajowrapejskich — zastosowanie analizy sieci
spotecznyclw:] J.W.Wiktor [w:] Euromarketing — koncepcje, strategie, metdiy Katowice, 1999, s.261-272.

10 szczegbtowy opis poszczegdlnych kultur i krajergprezentujce zawiera praca: R.R. Gestelamixnice
kulturowe a zachowania w biznesi®WVN, Warszawa 2000.



198 Urszula Kalizna-Drewiiska

» usciskiem dtoni,
» kontaktem wzrokowym. (tab.1)

Tabela 1. Rinice w komunikacji niewerbalnej przedstawicielkmgch krajéw

Dystans przestrzenny mgdzy negocjatorami

Odlegtai¢

Rejonyswiata o r&nych kulturach

Maty: 20 do 35 cm

Swiat arabski, romaskie kraje
europejskie, kraje
srédziemnomorskie i
latynoamerykaskie

Duzy: 40 do 60 cm

wigkszas¢ krajow azjatyckich, kraje
pétnocnejsrodkowej i wschodniej
Europy, kraje
poéinocnoamerykiaskie

Stopien akceptacji kontaktu dotykowego

Czestotliwasé kontaktéw dotykowych

Rejoswyiata o r&nych kulturach

Czste dotykanie

Swiat arabski, romaskie kraje
europejskie, kraje
srodziemnomorskie, kraje
latynoamerykaskie

Dotykanie od czasu do czasu

kraje wschodnioeurkipejsraje
pétnocnoamerykiskie, Australia

Rzadkie dotykanie

wieksza¢ krajow azjatyckich,
Wielka Brytania, kraje
poétnocnoeuropejskie

Rodzaje w&cisku dtoni

Rodzaj ucisku

Kraj/ narodowdg¢

Mocny, energiczny, gsto wymieniany
Lekki, szybki, czsto wymieniany
Umiarkowany

Mocny, czsto wymieniany

Mocny, rzadko wymieniany
Delikatny, powtarzany, przegjajacy sk
Delikatny, czsto przecigajacy Sk
Umiarkowanie mocny

Bardzo delikatny, rzadko wymieniany

Niemcy

Francuzi
Brytyjczycy
Latynosi
Amerykanie
Arabowie
potudniowi Azjaci
Koreaiczycy
wieksza¢ Azjatow

Rodzaje kontaktu wzrokowego

Rodzaj kontaktu wzrokowego

Rejamyata o r&nych kulturach

Niebezpdredni

Intensywny Swiat arabski, romaskie kraje europejskie, kraj
srédziemnomorskie i latynoamerykskie
kraje pétnocnoeuropejskie i

Staly poétnocnoamerykiskie

Umiarkowany Korea Potudniowa, Tajlandia, gkiszas¢ krajow
afrykanskich

wigkszas¢ krajow azjatyckich

Zrédto:Na podstawie R.R. Gesteland:zRite kulturowe..., op.cit
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Mozna stwierdz, iz przynalenos¢ do poszczegélnych kultur silnie oddziatuje na
procesy negocjacyjne. Istotne jest t@® negocjatorzy reprezerduych ten sam typ
kulturowy beda zachowywa sie podobnie. Wiedge o tym, negocjatorzy magsic lepiej
przygotow& do radzenia sobie ze zmnym wplywem rénic kulturowych na przebieg
transakcji mgdzynarodowych. Pozwala to im skuteczniej dziatkomunikowd sig,
wzajemnie rozumig planowa& i przewidywa. Nalezy pamktac tez o tym,ze w ramach
jednego kraju mze by kilka grup kulturowych, kada ze swoim systemem waitd
i norm, okrglona pozycip w paistwie i wilasma historia konfliktow zewstrznych.
Z przynalencéci do okrdlonej grupy kulturowej wynikaj takze konsekwencje
polityczne i spoteczne, ktére nale wzia¢ pod uwag. Negocjator majcy kontakty
z ludzmi spoza wiasnego &gu kulturowego powinien ldy ostrazny i nie powinien
kierowa si¢ stereotypami kulturowymi. Powinien prezent@éwaostave prowadaca do
poszanowania odmienfm kulturowych, a take staré sie wypracowa& wspoine,
ponadkulturowe metody i procedury prowackz do osigniecia zal@onych wczéniej
celéw negocjacyjnych.

Wkraczajc nha area migdzynarodow, negocjatorzy spotykajsic takze zodmiennymi
systemami ideologicznymi.Kazdy z nich inaczej wyjmia, co jest dobre a co zie dla
spoteczéstwa, i ma whlasny sposOb ustawiania zasad. J. WacE&® podpowiada, jak
sobie radai z r&nicami ideologicznymi, podag osiem nagpujacych regut:

1. Poznajmy wiasq ideologk i starajmy si zorientowd, jak druga strona ocenia

wyznawane przez nas pady ideologiczne.

2. Jéli juz poznalsmy wtasna ideologi nie lndzmy jej gtosicielami.

3. Poznajmy ideologidrugiej strony i potraktujmyajpowaznie.

4. Ustalmy:

» ideologk 0s6b, z ktérymi prowadzimy rozmowy negocjacyjne,

» ideologk organizacji (firmy), z ktGr zamierzamy zawrzekontrakt,

» ideologke dominupca w kraju, w ktérym odbywésic beda negocjacije.

5. Koncentrujmy s na interesach, unikgj dyskusji na tematy ideologiczne.

6. Znajd&zmy rozbienacsci migdzy ideologi a rzeczywistécia.

7. Prébujmy tak skonstruoweéontrakt, aby pomigt przeszkody ideologiczne.

8. Zachowajmy poufny charakter rozméw negocjacyjrych
Najwazniejszz z wymienionych zasad jest zasadaatqui negocjator transakciji
migdzynarodowych powinien zdecydowanie umikaoruszania kwestii ideologicznych
przy stole negocjacyjnym.
Kolejng barien w transakcjach mdzynarodowych jestbiurokracja zagranicznych
organizacji. Chodzi tu o wptyw, jaki na dziatafdogospodarcx w danym kraju
wywieraja réznego rodzaju zbiurokratyzowane organizacje. Nedocgg powinni mi€
rozeznanie na temat sposobu dziatania strukturokiatycznych w kraju, w ktorym
prowadza interesy. Dlatego przed prap&niem do rozmow natg odpowiedzié na trzy
nastpujace pytania:

» czy podejmujemy rozmowy z wleiwa firma?

» z wkasciwym dziatem organizacyjnym tej firmy?

» czy nawgzalismy kontakt z wszystkimi organizacjami, ktérych ustréctwo jest

niezlgdne do zawarcia kontraktu?

1 J.W. Salacuse: Negocjacje na rynkachdmynarodowych...,op.cit.
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Pierwszym 4cznikiem z organizagj z ktém rozpoczynamy negocjacje jest zespoét
negocjacyjny. Wazne tu g: wielkos¢ zespotu, jego sita przebicia, kompetencje czionkéw
zespotu, ewentualnie przewidywane zmiany w zespotazie dhiszych negocjaciji, plan
dziatania (dotyczcy intereséw firmy i interes6w osobistych negodjétg), podatné¢ na
korupcg itd. Wiele interesujcych informacji o strukturze biurokratycznej danej
organizacji maemy uzyské od oséb lub organizaciji, ktére negocjowaty z wczeniej.
Zrédtami informacji mog tez byé: wielonarodowe banki, pracownicy ambasady,
prawnicy, przedstawiciele agencjigdzynarodowych, firm konsultacyjnych.

Podczas negocjacji midzynarodowych dio czasu péwieca s¢ na omoéwienie
kwestii prawnych, poniewa rézne systemy prawne magadawa tym samym pajciom
odmienne znaczenie. Dlatego, oprécz kompetenciikzesu prowadzenia negocjacji, od
negocjatora transakcji gdzynarodowych wymagana jest wiedza na temat:

» 0golnych zasad budowy i obaaiywania prawa kraju, ktérego dotyczw ktérym

odbywaj, sie rozmowy,

» przepiséw podatkowych,

» norm pracy obowizujacych w kraju, w ktérym prowadzone segocjacj&.

Dla uniknkcia nieporozumi& w zakresie kwestii prawnych J. W. Salacuse zapropat
stosowanie nagpujacych zasad:
1. Nigdy nie zaktadajmy,e system prawny partnera rozméw dziata tak samogak.
2. Nie zakladajmyze stowa i pajcia uzywane przez partnerad idealnie odpowiada
naszym.
3. Aby wyjani¢ znaczenie termindw prawnych, starajmy j& zdefiniowa i poprze
przyktadami praktycznymi.
4. Przy negocjowaniu powvmiejszego kontraktu korzystajmy z pomocy ekspeda o
prawa lokalnegt.

W kontaktach midzynarodowych mae wystpi¢ potrzeba stosowania jednoéze dwu

lub wigcej systeméw prawnych. Wtedy sprawy sporne artog rozstrzygane przezdy

w réznych krajach. J# chcemy temu zapobiec powidniy zawrzé w kontrakcie
klauzuk, ze w stosunku do danej transakcji i do ewentualrspdréw z ni zwiazanych,
bedzie mialo zastosowanie ustawodawstwo wskazanegjo krwyhczeniem wszystkich
innych praw. Strony magtez przyjaé, iz sporne sprawy rozstrzyganedh na podstawie
,0g0Inych zasad prawa gdzynarodowego”. Nieglowym systemem rozstrzygania
miedzynarodowych sporéw jest arbitralest to preferowana droga rozstrzygania spraw
spornych w kontaktach gdzynarodowycH.

Nastpna, potencjalp barieg w negocjacjach mizynarodowych powodujerielosé
walut i systeméw monetarnych. Podpisugc kontrakt, strony negocjacyjne masazstali
rodzaj waluty, w jakiej bdzie dokonana ptat8é. Negocjator powinien wiedzie jak
wplynie to na kacowy efekt zawieranej transakcji. %d waznych elementéw
wiazacych st z problematyk walut wymiené tez mozna:

» problem fluktuacji wartéci walut w r&nych krajach oraz

» poziom pastwowej kontroli przeptywu walut przez granice

12 3. Kamaski: Negocjowanie.,op.cit., s. 151.
13 J. W. Salacusédegocjacje na rynkach edzynarodowych.,op.cit.
4. W. Salacus&egocjacje na rynkach atzynarodowych.,op.cit.
5 J. Kamhski: Negocjowanie.,op.cit., s. 152
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W zwiazku z tym negocjator powinien zastanévgie nad odpowiedziami m.in. na
nastpujace pytania:
= Czy waluta krajowa jest w petni wymienialna2lJeie, to jakie § ograniczenia?
= Co wiadomo o regulowaniu przez dany kraj zoh@at z tytutu zadlaenia
zagranicznego? Czy nalesig liczy¢ z op&nieniami w ptatnéciach?

= Czy mazna uzyska akredytywy potwierdzone przez bank we wlasnymuaj

= Jakie procedury natg przefé, aby uzyské ptatngci w walutach wymienialnych?

= Czy zyski osignicte przez lokala firmg¢ mog by¢ transferowane za grarie

= Jesli tak, to jakie procedury i zasady obewilja w tym zakresie?

= Czy w zwhzku z realizag transakcji kontrahentghzie musiat poni& dodatkowe
koszty?°

Ryzyko zmiany kursu waluty zagranicznej ofi@i zawsze jedn ze stron
miedzynarodowe]j transakcji gospodarczej. Jest ono Wikksze, im odleglejszeas
terminy ptatnéci. Negocjatorzy mog zabezpieczy sie przed ryzykiem zmiany kursu
waluty obcej poprzez:
= przerzucenie ryzyka na partnera,
= akceptowanie ryzyka, ale zabezpieczenigpszed skutkami,
= podzielenie ryzykd.

Pierwszy sposéb polega na upieraniupsizy zaptacie w walucie swojego kraju, drugi
polega na zawarciu transakcji terminowych, w ktérygyzyko straty jednej strony
kompensowane jest zyskiem strony drugiej. Trze@sép polega na tymgz istrony
uzgadniag, ze cz$¢ naleznosci bedzie sptacona w jednej walucie, a pozostato
w drugief®.

Bariem w negocjacjach midzynarodowych mee by tez ryzyko zwigzane
Z niestabilndcia i nagtymi zmianami.

Ustalenia przy stole negocjacyjnym mu$g/¢ konfrontowane z realiami zmian, jakie
wystapia w p&niejszym czasie. Przyczyny zmian mogiaza® sic na przyktad z nagt
zmiarg polityki rzadu, dewaluag walut, przewrotami, upadkami adéw czy te
z wojnami. J&li zmiana okolicznéci oznacza dla jednej ze strote koszty realizacji
kontraktu leda wyzsze od kosztéw odgiienia od jego realizacji, rezultatem jest na ogot
odstpienie lub renegocjacje. Renegocjacje stosgj@siastpujacych sytuacjach:
= kontraktéw, ktére wygasty,
= kontraktéw, ktére w dalszymagu obowazuja,
= pozakontraktow®.

Wiedza o barierach w negocjowaniu transakcgdaynarodowych, a tak znajoméc¢
zasad ogélnych negocjacji dajzans wykorzystania nowych nidiwosci, jakie stwarzaj
spotkania z negocjatorami zagranicznymi.

®p, Steele, J. Murphy, R.Russilhk odnié¢ sukces w negocjacjacBficyna Ekonomiczna, Krakdw 2005, s. 145.
17 J.W. Salacusédegocjacje na rynkach etzynarodowych.,op.cit. s. 157.
8 Inne g sposoby zabezpieczenia girzed ryzykiem w przypadku walut nie podlegaich wolnej wymianie.
Por. J. W. Salacusiegocjacje na rynkach gdzynarodowych., op.cit. s. 160-170.
19 Specyfika pogpowania w kadym z wymienionych tu przypadkéw renegocjacii, kzéasposoby dopracowania
kontraktu oméwionessw pracy: J.W. Salacusilegocjacje na rynkach gdzynarodowych.,op.cit., s. 175.
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BARRIERS IN INTERNATIONAL NEGOTIATIONS AND THE WAYS
TO OVERCOME THEM

The knowledge pertaining to international negatiagi is an important factor which
influences competition of businesses and econoniibs. skill of team members of
different nationalities to be able to cooperatéhweiich other is becoming more and more
important. Besides circumstances that are favourablabove cooperation to exist there
might be also barriers affecting it's functionifgarticular barriers that the negotiators of
international transactions encounter include:

- environment in which negotiations take place

- cultural differences

- ideological differences

- foreign bureaucracy

- differences in legal systems

- multitude of currency and monetary systems

- the risk of instability and sudden change

In the paper the above mentioned barriers wereritdestc Also the ways to overcome
them were mentioned.



