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Kultura biznesu w Turcji

Turcja, potozona na styku Europy i Azji, tgczy w sobie elementy Wschodu
i Zachodu, co znajduje odzwierciedlenie rowniez w jej kulturze biznesowej.
Prowadzenie dziatalnosci gospodarczej w tym kraju wymaga nie tylko
znajomosci lokalnych przepisdw, ale réwniez zrozumienia norm spotecznych,
etykiety i zwyczajéw, ktére odgrywajq istotng rolge w relacjach zawodowych.
Wiasciwe przygotowanie do spotkan, odpowiedni sposdb komunikaciji oraz
szacunek wobec lokalnej tradycji majq istotne znaczenie dla powodzenia

wspbtpracy.

Jezyk, ktory buduje zaufanie — jak rozmawiac z tureckimi

partnerami

Oficjalnym jezykiem w Turcji jest jezyk turecki i to wiasnie on dominuje
w komunikacji biznesowej. Warto zaznaczy€, ze przedsigbiorstwa otwarte na
wspoéiprace z partnerami zagranicznymi zazwyczdj zatrudniajqg personel
postugujgcy sie jezykiem angielskim. Nalezy jednak pamigtag, ze
w przypadku mniejszych firm znajomo$¢ angielskiego bywa czesto

ograniczona i wystgpuje na relatywnie niskim poziomie.

W Turcji typowy dystans interpersonalny wynosi okoto 30-40 centymetrow.
Dotyk w kontaktach spotecznych jest akceptowany, szczegdinie
w sytuacjach towarzyskich, jednak w kontekscie biznesowym jest on

ograniczony i wystepuje gtéwnie miedzy osobami, ktére dobrze sie znajaq.
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Podczas spotkah warto zwrdci€ uwage na mowe ciota i gesty. Jednym
z istotnych aspektdw jest unikanie wskazywania kogokolwiek podeszwg
stopy, gdyz jest to postrzegane jako obrazliwe. Turcy sq osobami
ekspresyjnymi i chetnie gestykulujg w trakcie rozmowy, jednak niektore
z uzywanych gestdw mogq by¢ trudne do zrozumienia dla obcokrajowcow.
Przyktadowo gest wyrazajgcy zaprzeczenie to uniesienie brwi lub potqczenie

uniesienia brwi z lekkim odchyleniem gtowy do tytu.

Gest ,,0K”, powszechny w Polsce (ztgczenie palca wskazujgcego i kciuka),
w Turcji wyrazany jest inaczej — poprzez uniesienie kciuka. Z kolei wyrazenie
~okoto”, ,w przyblizeniu” lub ,tak sobie” przedstawiane jest ruchem dtoni

z rozpostartymi palcami poruszanej poziomo na boki.

W restauracjach istniejg konkretne gesty stosowane w codziennej
komunikacji z obstugq. Kelnera przywotuje sig, unoszqc palec wskazujgcy ku
goérze. Che¢ zamodwienia herbaty sygnalizuje sig, unoszgc dton i wykonujgc
ruch przypominajgcy mieszanie tyzeczkq, przy palcach skierowanych ku
dotowi i dotykajgcych kciuka. O rachunek mozna poprosi€, pocierajgc
jednoczes$nie palec wskazujgcy i srodkowy o kciuk w uniesionej rece. Gest
~podejdz” natomiast polega na uniesieniu dtoni skierowanej palcami ku
dotowi, wykonujgc ruch zgarnigjgcy powietrze w stronge osoby

gestykulujgce].

Pozytywne reakcje i uznanie wyraza sie poprzez potrzgsanie dioniq
skierowanqg ku gorze, przy czym wszystkie palce dotykajq kciuka - gest ten
oznacza ,bardzo dobrze” lub ,fantastycznie”. Z kolei akceptacja stow

rozmowcy najczesciej wyrazana jest poprzez skinienie gtowaq.
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Kalendarz pod kontrolg — jak planowa¢ spotkania z

tureckimi partnerami

W planowaniu wyjazdéw biznesowych do Turcji nalezy unika¢ okresow
dwoch najwazniejszych $wigt islamskich: Ramazan Bayrami  ($wieto
konczqgce Ramadan) oraz Kurban Bayrami (Swieto Ofiarowania). Z racji tego,
ze sq to Swigta ruchome, za kazdym razem warto wczesdniej sprawdzic, kiedy
przypadajg w danym roku, aby unikng¢ zaktbceh w planowanych

dziataniach.

Podczas organizowania spotkan obowigzuje punktualnos¢ — nalezy pojawié
sie na czas, choC trzeba liczy¢ sig z mozliwosciqg spdznienia ze strony

tureckiego partnera.

Propozycje spotkania najlepiej przesyta¢ pisemnie — drogg mailowqg lub
poprzez popularng w Turcji aplikacje WhatsApp. W przypadku kontaktu
z instytucjomi publicznymi nalezy pamigtaé o koniecznoSci przestania
oficjalnego pisma — podpisanego i opatrzonego pieczeciq. Po kazdym
spotkaniu warto podsumowac¢ ustalenia i przesta¢ oficjalny e-mail do

wszystkich uczestnikow.

Warto takze zwracaé uwage na godziny planowanych spotkan. Jesli nie sg
one potqgczone z positkiem, nalezy unika€ umawiania ich w porze obiadowej,
tj. miedzy godzing 12:00 a 14:00, poniewaz jest to czas przerwy dla wielu
Turkéw. Nie zaleca sie réwniez planowania spotkah na pigtkowe popotudnia

- dla muzutmandw to czas przeznaczony na modlitwe w meczecie.

Planujgc kilka spotkan w ciqgu jednego dnia w duzych miastach, takich jak

Stambut, Ankara czy Izmir, nalezy uwzgledni€ znaczny odstep czasu migdzy
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nimi. Wymuszajg to zaréwno duze odlegtosci do pokonania w obrebie

miasta, jak i czeste utrudnienia w ruchu drogowym.

Na koniec warto zaznaczy€, ze Turcy wysoko ceniqg starania obcokrajowcodw
w zakresie nauki nawet najprostszych zwrotéw w ich jezyku — taka inicjatywa

jest dobrze odbierana i moze utatwi¢ budowanie pozytywnych relacji.

Powitaniaq, tytuty i zasady — czyli turecka etykieta w

praktyce
W Turcji standardowym gestem powitania - zarbwno podczas
przedstawiania sig, jok i pozegnania — jest podanie reki, szczegdlnie

powszechne w kontaktach migdzy mezczyznami. UScisk dtoni powinien by¢
zdecydowany i energiczny, co wyraza szacunek i pewnos¢ siebie. Jesli to Ty
jako pierwszy pojawite$ sie¢ na miejscu spotkania, nalezy wsta¢, gdy

przybywa gos¢, i przywitac sie w pozycji stojgcej.

W kontaktach z kobietami obowiqzujg nieco inne zasady. Mezczyzna
powinien poczekag, az kobieta pierwsza wyciqggnie reke. Jesli tego nie zrobi,
wystarczy uprzejme skinienie gtowq. W relacjach bardziej zazytych, zarbwno
miedzy kobietami, jak i mezczyznami, zwyczajowym gestem powitania jest

delikatne zetkniecie sie policzkami — najpierw prawym, d nastgpnie lewym.

W spotkaniach biznesowych warto mie przy sobie odpowiedniq ilos¢
wizytdbwek - nalezy wrecza¢ je kazdej osobie, z ktorg sie spotykasz. Idealnie,
jesli wizytdbwka jest w catoSci przygotowana w jezyku angielskim.
W przypadku wersji dwujezycznej, nazwa stanowiska powinna by¢
przettumaczona przynajmniej na jezyk angielski. Turcy przywigzujq duzg
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wage do prestizu oraz tytutbw zawodowych, dlatego warto je

wyeksponowaé na wizytdwce.

Hierarchia ma duze znaczenie w kulturze tureckiej i czesto wyrazana jest
przez odpowiednie formy tytutowania. W jezyku tureckim powszechne jest
tgczenie tytutu z imieniem, np. Mudir Bey (Panie Dyrektorze). Natomiast
w kontaktach prowadzonych w jezyku angielskim (lub innym obcym),
zwyczajowo stosuje sie imig wraz z Mr. lub Mrs. — wyjgtkiem sq spotkania
z przedstawicielami instytucji publicznych lub Srodowisk akademickich,
gdzie uzywanie formalnych tytutdw zawodowych, takich jak ,profesor” czy

~Minister”, jest jok najbardziej zalecane.

Warto réwniez pamietag, ze wielu Turkdw ma dwa imiona, jednak czgsciej
uzywanym jest drugie z nich. Jesli Twdj rozmodwca nazywa sie Can Mehmet
Mutlu, nalezy zwracac sie do niego jako Mehmet, méwigc np. Mr. Mehmet lub

po turecku Mehmet Bey.

Wyglgd ma znaczenie — co méwi o Tobie Twdj strdj

W 8rodowisku biznesowym w Turcji obowiqzuje elegancki i klasyczny styl.
Mezczyzni zazwyczaj noszq ciemne garnitury, natomiast kobiety wybierajq
kostiumy oraz buty na obcasie. W okresie letnim, ktéry bywa w Turcji
wyjgtkowo gorgcy, dopuszczalne jest zdejmowanie marynarek, a nawet
krawatéw. Ubidr kobiet powinien tgczyé wygode ze skromnosciqg. Nawet
w upalne dni zaleca sig unikanie gtebokich dekoltéw i krétkich spodnic,

a ramiona powinny pozostawac zakryte.

W przypadku stroju codziennego réwniez obowiqzujq zasady umiaru. Krotkie
spodenki sq akceptowalne jedynie w kurortach nadmorskich — w innych

miejscach mogq by¢ Zle postrzegane. Podczas wizyt w meczetach
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wymagany jest odpowiedni, skromny strdj. Kobiety powinny zastoni¢ gtowe,

ramiona oraz rece.

Etykieta w sytuacjach towarzyskich i podczas wydarzeh

biznesowych

W tureckiej kulturze positki majg charakter gteboko towarzyski i stanowiqg
istotny element procesu budowania relacji. Cho¢ podczas lunchu zazwyczaj
nie zapadajq istotne decyzje biznesowe, stanowi on doskonatg okazje do
lepszego poznania partnera, odkrycia wspdéinych zdinteresowah

i stworzenia fundamentéw wspdtpracy opartej na wzajemnym zaufaniu.

Positki, zwtaszcza kolacje, sq zazwyczaj diugie i wieloetapowe. Wieczorna
kolacja zaczyna sie od zimnych przystawek, po ktérych serwowane sq
przystawki gorqgce, nastgpnie danie gtbwne, deser, a na zakohfczenie -
owoce. Warto zaplonowaé odpowiedniqg ilos¢ czasu, by nie skracaé
spotkania. Opuszczanie kolacji przed jej zakohczeniemn moze zostac
odebrane jako niegrzeczne. Jesli Twdj harmonogram nie pozwala na
spedzenie catego wieczoru przy stole, lepszym rozwigzaniem bedzie

zaproponowanie lunchu biznesowego.

Kwestia spozywania alkoholu jest delikatna i wymaga wyczucia. Nie nalezy
zamawia¢ alkoholuy, jesli turecki partner z niego rezygnuje. Jesli jednak sam
go zaproponuje, grzeczno$€ nakazuje przyjgé poczestunek. Narodowym
alkoholem jest raki — anyzowy trunek przypominajqcy greckie ouzo, zwykle
serwowany z zimng wodgq i lodem. Z rozpoczgciem jedzenia i picia nalezy
poczeka¢ na gospodarza — to on powinien wznieS¢ pierwszy toast, zwykle

moéwigc ,Serefe” (czyt. szerefe — na zdrowie). W zakresie iloéci spozywanego
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alkoholu nalezy dostosowal sie do tempa gospodarza, nie wypada

zamawia¢ wigecej niz on lub ona.

W tradycyjnych tureckich restauracjach potrawy czesto zamawia sige na sté,
do wspdlnego dzielenia sig. W takiej sytuacji nalezy naktadaé sobie mate
porcje, korzystajgc z osobnych sztuécd4w dostarczonych wraz z kazdq
potrawq, a po uzyciu — odktada¢ je z powrotem. Warto pamigtaé rowniez
o zasadach dotyczgcych palenia tytoniu — zanim siegniesz po papierosa,
upewnij sig, ze partnerowi to nie przeszkadza. Wychodzenie na papierosa
podczas kolacji jest Zle widziane, chyba ze robisz to w towarzystwie innych

zagranicznych gosci.

Jesli zostaniesz zaproszony do tureckiego domu, dobrym gestem bedzie
przyniesienie stodkiego upominku, ktéry mozna podaé po positku -
szczegOblnie mile widziana jest baklava. Wreczanie kwiatdw nie nalezy do

praktykowanej formy obdarowywania gospodarzy.

Na zakohczenie positku serwuje sie tureckq herbate iflub kawe, stanowigce
nieodtgczny element kulinarnego rytuatu. Co do ptacenia rachunku — jesli
jeste§ zaproszonym gosciem, zaptaci gospodarz. Jesli natomiast Ty
zapraszasz, spodziewaj sig, ze turecki partner moze prébowal przejgé
rachunek, nierzadko wykazujgc przy tym duzq stanowczo$€¢ — warto by¢
przygotowanym na uprzejmg, ale zdecydowanq rywalizacje o uregulowanie

naleznosci.
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Jak rozmawiac€ o interesach — styl negocjaciji i

prowadzenia dialogu

Negocjacje biznesowe w Turcji mogq byE procesem ziozonym
i czasochtonnym, a ich dtugos¢€ jest trudna do przewidzenia. Gdy w rozmnowy
zaangazowana jest strona rzqdowa lub lokalny samorzgd, nalezy

spodziewac sie wolniejszego tempa i bardziej sformalizowanych procedur.

Bez wzgledu na to, jok sprawnie przebiega czesS¢ formalna, transakcje nie
zostang sfinalizowane - a czesto nowet powaznie rozpoczete — bez
osobistych spotkan i kontaktéw twarzqg w twarz. W praktyce oznacza to,
ze jedno spotkanie rzadko bywa wystarczajgce — konieczne moze by¢€ ich

kilka, zanim negocjacje wejdg w decydujqcq faze.

W trakcie spotkan nie nalezy oczekiwaé szybkiego przejScia do meritum.
Czesto ich znaczna czeS¢ poswigcona jest pogawedkom o pozornie
nieistotnych tematach, takich jok rodzina, podrbéze czy zainteresowania.
Cho¢ moze sie to wydawaé powierzchowne, jest to forma oceny statusu
spotecznego i wiarygodnosci partnera oraz sposéb na zbudowanie osobistej
relacji. Dopiero po tej czeSci mozesz zosta¢ poproszony o przedstawienie

swojej firmy i oferty.

Oferta poczqtkowa powinna by¢ elastyczna - warto zostawi€ sobie
przestrzeh na ustgpstwa ,specjalnie dla tego kontrahenta”. Tureccy
przedsigbiorcy oczekujq, ze bedziesz sig targowat, i chetnie powotujqg sie na
rézne lokalne obcigzenia, jak cta czy podatki, by uzasadni¢ prosbe o obnizke.
Warto wczesniej przygotowaé sie na takie argumenty, aby mobc

odpowiednio zareagowag.
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Szczegblng uwage nalezy zwrdci€ na negocjowanie warunkéw ptatnosci
i termindbw dostaw, poniewaz mogq one zajgé wiele czasu i budzi¢
kontrowersje. W trakcie rozmoéw nalezy upewni¢ sie, ze partner faktycznie
posiada zasoby i wiedze potrzebne do realizacji sktadanych obietnic -
zapewnienia w stylu ,wszystko da sie zrobi¢” sq czeste, ale nie zawsze

poparte rzeczywistymi mozliwosciami.

Warto tez dowiedzie€ sig, z kim doktadnie bedzie prowadzona wspbtpraca
operacyjna — czy z finalnym nabywcg, czy moze z posrednikiem
reprezentujgcym interesy klienta. Cho¢ Turcy czesto uwazajg ustne
ustalenia za wigzgce, dla bezpieczehstwa nalezy nalega¢ na pisemne
potwierdzenie wszystkich warunkéw w formie umowy. To pozwoli unikngé
podzniejszych nieporozumief, zwtaszcza gdy partner bedzie powotywat sie na

wersje ustalenh, ktéra moze réznic sie od Twojej.

W rozmowach nalezy unika¢ tematow religijnych i politycznych. Cho¢ Turcy
sq dumni ze swojej historii, pewne kwestie — takie jak stosunki z Grecjq, Cypr
Potnocny, mniejszoS¢ kurdyjska czy sprawa ormianska - sq wyjgtkowo
drazliwe i mogqg wywota€ niepozgdane reakcje. Posta¢ Mustafy Kemala
Ataturka cieszy sie szczegdlnym szacunkiem - jego krytykowanie jest nie
tylko nietaktem, ale moze réwniez prowadzi¢ do konsekwencji prawnych.
Réwniez poréwnywanie Turcji do krajéw arabskich lub utozsamianie Turkéw

z Arabami jest Zle widziane.
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Upominek czy niezrecznoS¢? O prezentach w tureckim

biznesie

Cho¢ wreczanie upominkdéw podczas wizyt biznesowych w Turcji nie jest
obowigzkowe, to jednak stanowi mile widziany gest uprzejmosci, szczegdlnie
podczas pierwszego spotkania w siedzibie firmy. Drobny prezent, ktory
kojarzy sie z Polskg, moze pozytywnie wyrézni¢ Cie w oczach partnera

i stanowi¢ sympatyczny element budowania relacji.

Wybierajgc upominek, nalezy pamietac o kulturowych niuansach — jesli nie
masz pewnosci co do stosunku gospodarza do alkoholy, lepiej zrezygnowaé
z jego wreczania. W kulturze tureckiej temat alkoholu bywa wrazliwy,

zwtaszcza w kontekscie religijnym.

Jezeli zostate$ zaproszony do domu tureckiego partnera, zalecane jest
przyniesienie stodkiego upominku, ktéry mozna podaé po positku do kawy.
Warto jednak mie¢ $wiadomos¢, ze upominek moze nie zosta¢ od razu
otwarty ani podany - nie powinno to by¢ odebrane joko oznaka braku
wdziecznosci. W przypadku wizyty domowej menu jest zazwyczaj wczesniej
ustalone, dlatego dodatkowe smakotyki mogq sie po prostu nie zmiescic

w zaplanowanym przebiegu positku.

W przypadku spotkaf w restauracjach sytuacja wyglgda podobnie — to
gospodarz odpowiada za przebieg i koszt positku, dlatego rowniez wtedy
moze nie by¢ przestrzeni na wykorzystanie wreczonych upominkéw.
Niemniej jednak gest wreczenia prezentu — zwiaszcza o symbolicznym
charakterze — jest doceniany i dobrze widziony w tureckiej kulturze

biznesowe;.
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Jak pisa¢ do partnerdéw biznesowych — styl i zasady

korespondencji

Korespondencja biznesowa w Turcji moze by¢ swobodnie prowadzona
w jezyku angielskim, szczegblnie w kontaktach z firmami nastawionymi na
wspotprace migdzynarodowq. Niemniej jednak warto zachowaé ostroznosé
w przypadku podejrzeh co do poziomu znajomosci jezyka angielskiego

u tureckiego kontrahenta.

Jesdli zauwazysz, ze partner moze mie€ trudnosci jezykowe, upewnij sie,
ze wszystkie ustalenia zostaty wiasSciwie zrozumiane przez obie strony.
Najlepiej robi€ to poprzez precyzyjne podsumowania, pisemne
potwierdzenia po spotkaniach oraz unikanie niejednoznacznych
sformutowan. Taka ostrozno§¢ pomoze zapobiec nieporozumieniom

i zagwarantuje ptynno$¢ wspotpracy.

Jak nawigzywac kontakty biznesowe w Turcji

Turcy sq z natury otwarci i komunikatywni, co znaczgco utatwia
nawigzywanie kontaktdw biznesowych oraz relacji towarzyskich.
W rozmowach czesto sq serdeczni, bezposredni i chetni do dzielenia sig
osobistymi historiaomi, co sprzyja budowaniu wzajemnego zaufania

i pozytywnej atmosfery wspotpracy.

W poczgtkowej fazie wspdtpracy kluczowe jest nawigzywanie relacji poprzez
spotkania bezposrednie. Dopiero po zbudowaniu wzajemnego zaufania

i znajomosci, mozliwe jest przejscie na inne, mniej formalne formy kontaktu.

Warto réwniez zaznaczy€, ze Polska cieszy sie w Turcji dobrymi skojarzeniami.

Wielu Turkéw darzy nasz kraj sympatiq, a relacje polsko-tureckie majg
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pozytywny wydzwigk. Coraz wigecej miodych Turkdédw wybiera Polske jako
kierunek studiéw lub korzysta z mozliwosci wymian akademickich w ramach
programu Erasmus. Takie doSwiadczenia osobiste czesto przektadajqg sie na

wieksze zrozumienie kulturowe i otwarto$¢ na wspdtprace gospodarczaq.

Prezentacja, ktéra robi wrazenie — co warto pokazaé

tureckim partnerom

W relacjach z tureckimi kontrahentami profesjonalna i dobrze przemyslana
prezentacja oferty moze znaczgco wptyng€ na postrzeganie Twojej firmy
oraz zwigkszy€ szanse na nawigzanie owocnej wspbtpracy. Powinna by¢
szczegbtowaq, precyzyjna i bogata w elementy wizualne, ktére majg ogromne

znaczenie w tureckim stylu komunikacji biznesowe;.

Na poczgtku warto przedstawi€ swoje przedsigbiorstwo, podkreslajgc
historie¢ firmy, moment jej zatozenia oraz rozwdj, ktéry doprowadzit do
aktualnej pozycji na rynku. Szczegdlnie wazne jest wskazanie rynkéw, na
ktérych firma juz dziatao, poniewaz tureccy partnerzy - jako aktywni
eksporterzy — doceniajg doSwiadczenie w dziatalnoSci miedzynarodowej

i obecnos$¢ na zagranicznych rynkach.

Jezeli firma dysponuje zapleczem produkcyjnym w postaci fabryki lub
manufaktury, nalezy zawrze¢ w prezentacji informacje dotyczqce
powierzchni zaktady, liczby hal czy linii produkcyjnych. Najlepiej, aby te dane
zostaty zaprezentowane wizualnie — w formie zdje¢ lub prostych grafik -
poniewaz obrazy pomagajq lepiej zrozumieé skale dziatalnosci i budujg

zaufanie.

Podczas prezentacji warto réwniez skupi¢ sie na przedstawieniu konkretnej

wartosci, jakg oferowany produkt lub ustuga wnosi do dziatalnosci klienta.
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Tureccy przedsigbiorcy sq bardzo pragmatyczni i oczekujq informacji o tym,
co zyskajg dzieki wspdipracy — mogg to byé potencjalne oszczednosci,
zwigkszenie wydajnosci, redukcja bteddéw ludzkich, skrécenie czasu produkcii
czy inne przewagi konkurencyjne. To wiaénie te aspekty czesto decydujq

0 zainteresowaniu ofertq.

Na zakonhczenie prezentacji nie moze zabrakng€ jasnych i przejrzystych
informaciji dotyczgcych ceny oraz potencjalnego zysku. Turecki partner musi
otrzymaé odpowiedZ na dwa podstawowe pytania: ,ile mnie to bedzie
kosztowac?” i ,ile moge na tym zarobi€?”. KlarownoS¢€ i uczciwoS€¢ w tym
zakresie sq nie tylko pozqdane, ale wrecz niezbedne, by prezentacja zostata
uznana za rzetelnqg i profesjonalng. Dobrze przygotowany materiat, ktory
zawiera zarbwno szczegoty operacyjne, jak i wymierne korzysci, ma szanse

zrobi¢ duze wrazenie i otworzy¢ droge do trwatej wspotpracy.
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@ Trade.gov.pl Kultura biznesu w Turcji

Zroédto: Zagraniczne Biuro Handlowe PAIH w Stambule

Opracowanie: Redakcja portalu Trade.gov.pl

ZASTRZEZENIE

Powyzszy materiat jest chroniony prawami autorskimi, ktoére przystugujq Polskiej Agencji Inwestycji i Handlu S.A.
(,PAIH") i mozna go wykorzystywaé w sposéb dozwolony przez przepisy ustawy z dnia 4 lutego 1994 r. o prawie
autorskim i prawach pokrewnych (tj. Dz. U. z 2019, poz. 1231), ale jedynie w celach niekomercyjnych (tj. na uzytek
wiasny). Nie jest dozwolone komercyjne wykorzystanie przekazywanych tresci. Ponadto, materiat ten mozna
wykorzystag, jezeli przepisy lub zgoda uprawnionego zaktadajq, ze wykorzystanie w celach niekomercyjnych nie
wymaga pozwolenia ze strony uprawnionego. Dla innych sposobdw wykorzystania materiatu niezbedne jest
uzyskanie pozwolenia od uprawnionego z tytutu autorskich praw majgtkowych. PAIH nie ponosi odpowiedzialnosci
z tytutu jakiejkolwiek szkody bezposredniej lub posredniej jakiegokolwiek rodzaju, w tym szkody za utrate zyskow,
wynikte] z catkowitego lub czeSciowego wykorzystania informacji udostepnionych przez PAIH w niniejszym
materiale. W zwiqzku z tym, kazdy odbiorca tych informacji powinien sprawdzi€ przydatnos¢ i poprawnosé wyzej
wymienionych informacji zgodnie z ich przeznaczeniem i korzystac z tych informacji na wtasng odpowiedzialnos¢.
PAIH oraz jej pracownicy nie ponoszg w zadnym wypadku odpowiedzialnosci za jakgkolwiek decyzje lub dziatanie
podjete w oparciu o wyzej wymienione informacje, ani za jakiekolwiek konsekwencje wynikajgce z decyzji
podjetych w oparciu o te informacje.
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