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С изменением политичес-

кой и экономической ситу-

ации, со вступлением в Ев-

ропейский Союз в деловой

жизни Польши многое из-

менилось. Там, где раньше

речь шла о выполнении пла-

на и интересах коллектива,

теперь все вертится вокруг

прибылей и доходов. Сейчас

Польшу интересует преж-

де всего экономическая бе-

зопасность при экспортиро-

вании, финансировании и

торговле. Стратегическое

значение для Польши име-

ет поставка газа в Европу

через территорию Польши и

для нее. Причем из полити-

ческих соображений для

Польши важно, чтобы Укра-

ина по соображениям Мос-

квы не была исключена из

этих поставок. 

Язык и стиль общения 
Хотя Польша и вступила

на путь развития рыночной

экономики, нельзя сбрасы-

вать со счетов интеллекту-

альные и поведенческие мо-

дели, закрепившиеся в этой

стране много лет назад, ко-

торые меняются очень мед-

ленно. Поведение и образ

мыслей поляков отражают

как их недавнее социалис-

тическое прошлое, так и  се-

годняшний день. Очень

многое зависит от возраста

вашего партнера по пере-

говорам —  является ли он

представителем старшего

поколения, проработавшим

большую часть жизни в ус-

ловиях плановой экономи-

ки, или это молодой менед-

жер, получивший образова-

ние в Западной Европе или

США и усвоивший соответ-

ствующий стиль общения

и ведения бизнеса.

Во время переговоров сле-

дует письменно фиксиро-

вать все ключевые положе-

ния, а также договореннос-

ти. Для этого, безусловно,

необходима общая языко-

вая база. На международ-

ных переговорах с предста-

вителями польского бизне-

са чаще всего используется

английский или немецкий

язык. Многие легко гово-

рят и по-русски. Но иногда

трудно определить, нас-

колько хорошо партнер вла-

деет иностранным языком.

Беглая речь в данном слу-

чае не гарантирует пони-

мания сложных деталей до-

говора и, в частности, ком-

мерческих тонкостей. «Я

был очень рад, когда со

мной заговорили по-немец-

ки, — рассказывает немец-

кий менеджер машиностро-

ительного предприятия. —

Мы отлично поговорили о

моем перелете, о погоде и о

том, как мне нравится Вар-

шава. Но когда речь зашла

о деталях обсуждаемого до-

говора, я понял, что для зак-

лючения соглашения сло-

варного запаса моих пар-

тнеров явно не хватает. Мы

потеряли много времени,

пытаясь объяснить друг

другу, что каждый из нас

имел в виду. И только пос-

ле приезда переводчика на-

ша беседа вновь приняла

плодотворный характер». 

Переводчик должен быть

заранее поставлен в извес-

тность о вопросах, стоящих

на повестке дня, ему нужно

подробно объяснить клю-

чевые положения и поня-

тия, а ведя диалог, опериро-

вать короткими и неслож-

ными предложениями, де-

лая между ними паузы для

перевода. 

Иногда придется кое-что
объяснять 

Менеджеры старшего по-

коления, не один год рабо-

тающие на руководящих

должностях, опытные и

квалифицированные, прек-

расно разбирающиеся в тех-

нических и узкопрофесси-

ональных вопросах, порой

теряются, когда речь захо-

дит о внешней торговле или

других  аспектах коммер-

ческой деятельности. Впол-

не можно столкнуться с

тем, что партнер не знаком

с основами деятельности

совместных предприятий

(англ. joint ventures) или за-

падными принципами ве-

дения финансовой отчет-

ности. Опытный коммер-

сант, понимая это, должен

быть готов в любой момент

прийти партнеру на по-

мощь. 

Своими впечатлениями

делится менеджер крупно-

го немецкого машиностро-

ительного концерна, веду-

щего активную деятель-

ность на польском рынке:

«Мы буквально каждый

день замечали происходя-

щие перемены. У  поляков

заметен недостаток знаний

теории и практики ведения

бизнеса, но они готовы

учиться. Нам же приходи-

лось постоянно быть наче-

ку, чтобы не впасть в мен-

торский тон и не предстать

перед ними всезнайками».

Безусловно, удержаться на

грани между снисходитель-

ностью и высокомерием не-

легко, особенно в напряжен-

ных условиях переговоров.

Очень важно, чтобы объяс-

нение тех или иных неяс-

ных партнеру тонкостей

происходило в дружеской

манере. Если удастся не

впасть в поучительный тон,

у вас появится хороший

шанс заслужить доверие и

наладить добрые отноше-

ния, полезные для будущих

сделок.

Запоминайте детали,
планируйте время 

В Польше окончательно

и бесповоротно утверди-

лась новая экономическая

система. И все же еще ощу-

щается отсутствие многих

условий для работы, в пер-

вую очередь, законодатель-

ных. Поэтому очень важно

для обеих сторон, чтобы до-

говоры и любые техничес-

кие соглашения подробно

фиксировались письменно.

Документируйте все до

мельчайших деталей, что-

бы впоследствии, в случае

изменения того или иного

законодательного акта, не

поставить под угрозу ваш

бизнес.

Поляки — нетерпеливые

партнеры. Они, как прави-

ло, не тратят времени на

бесполезные разговоры, да-

же в начале общения. Они

без излишних проволочек

приступают прямо к делу и

ведут переговоры раци-

онально и целенаправлен-

но. При этом гибкость не

является их сильной сторо-

ной. 

Продвижение проекта мо-

жет замедлиться из-за необ-

ходимости получения раз-

личных официальных раз-

решений и лицензий. Госу-

дарственные учреждения

здесь тоже гибкостью не от-

личаются, плохо мотивиро-

ваны и, следовательно,

крайне медлительны. По-

этому рекомендуем давать

руководителю переговор-

ной группы или вашему

представителю в этой стра-

не максимальные полномо-

чия (особенно по отноше-

нию к разного рода госу-

дарственным структурам),

с тем чтобы как можно точ-

нее и быстрее суметь отре-

агировать на требования

официальных властей. 

При этом необходима зна-

чительная доля импровиза-

торского мастерства. К при-

меру, если запланирован-

ная покупка предприятия

в Польше из-за необходи-

мости оформления всех тре-

буемых документов будет

длиться больше года, про-

верьте, не проще ли создать

совместное предприятие и

впоследствии его выкупить

у польского хозяина.

Поляки — нетерпеливые партнеры

С Е Р И Я  П У Б Л И К А Ц И Й   КАК ВЕСТИ ПЕРЕГОВОРЫ

23%
компаний страхуют 

мужа/жену сотрудника, а 26%

— детей 

1500
долларов

составляет наивысшая сумма

страхового покрытия на одно�

го сотрудника в год в Украине.

Минимальная сумма страхово�

го покрытия составляет $20 

в год

на качество медицинского

обслуживания. 

Ежемесячная стоимость

медицинской страховки за-

висит и от страховой сум-

мы, т. е. суммы, на которую

оказываются медицинские

услуги в течение действия

договора. Например, на За-

порожском автомобилес-

троительном заводе страхо-

вая сумма на каждого сот-

рудника составляет 1700

гривен. 

Страховой платеж в ме-

сяц на этом предприятии

составляет 18 гривен, поло-

вину из которых удержива-

ется предприятием из зар-

платы сотрудника. А вот в

табачной компании JT In-

ternational рассказали, что

страховка у всех сотрудни-

ков одинаковая и не зависит

от должности. «Каждый

наш сотрудник застрахован

на сумму более 100 тысяч

гривен», — сказал Алек-

сандр Авазашвили, пресс-

секретарь компании. 

Игорь Фирахов рассказал,

что в среднем ежегодная

стоимость медицинской

страховки может колебать-

ся от 200 до 2500 гривен на

одного человека. 

Страховая компания «ИН-

ГО Украина» для того чтобы

удовлетворить потребнос-

ти компаний с разными

бюджетами, создала специ-

альные программы, кото-

рые при этом покрывают

одинаковый набор рисков.

«Мы предлагаем про-

граммы по стоимости от 19

до 1500 у.е. в год на одного

человека», — говорит Та-

тьяна Заворотько. Средний

срез по стоимости комплек-

сного страхового полиса

для киевлян колеблется в

диапазоне 380-490 у.е., для

регионов — 240-400 у.е. 

Ц И ТАТА
Елена Журавлева, пресс-секретарь компании «ЗАЗ»:

«На сегодняшний день количество

застрахованных составляет около

81% всех работников головного

предприятия ЗАО «ЗАЗ» и его

структурного подразделения — ХРП

«АвтоЗАЗ-Мотор» (Мелитополь)»


