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"Time Is Money" is not always the moto - When the Israeli Clock Meets the Latin-American Pace/ Adv. David

Melamed, Mr. Aiderson Gonzales*

In the Isracli business world, a quick response is not just a question of courtesy - it is an integral part of the
discourse. When a client sends a draft at noon, he expects to receive a response by evening. The pace is perceived
as a means of expressing seriousness, commitment and efficiency and two days of silence may already be
interpreted as a clear sign of disinterest. When this clock meets the of Latin-American pace this sometimes creates
cultural clashes - not in words, but in approach - that are not always visible, but may determine the fate of the deal,
sometimes not less that misconstruing nuances of the language. !

In Latin America, negotiation is not merely a technical stage, but a social process. It has a different pace - slower,
softer, but sometimes even deeper. A business meeting does not open with a spreadsheet but with coffee and a
personal conversation. A reply after three days is not perceived as disrespect but as a legitimate pace of
communication, and sometimes even a fast one. The basic assumption is that a deal is built first and foremost on
a personal relationship and only afterwards on documents. And precisely because of this, the agreement must
speak the language of culture, not just the legal language. 2

Such a situation exists in all areas of business connected to Latin America, whether in large or small companies,
and it demonstrates how cultural differences affect the timelines for closing a deal, conducting negotiations, and
sometimes even simpler processes.

More than once have we seen Israelis interpret silence as a lack of seriousness, while their Latin partners feel that
Israeli intensity crosses the boundaries of good taste and is aggressive. Even legal wording that seems ”clear” in
Hebrew or English may be perceived as rigid or confrontational when translated into a different mentality.
Therefore, a good agreement in an international transaction is not only the result of precision, but of accurate
cultural translation. Thus, for example, in a case we recently handled, an Israeli client requested to include in the
agreement a strict supply clause stating that »the product shall be delivered within seven business days of the day
of order, and if not, this shall be deemed a fundamental breach allowing the termination of the agreement.” The
Argentinian counterparty signed the clause without argument, but in practice, the supply was delayed by four days
beyond such limit. From the Argentinian side this was not considered an issue, but the Israeli viewed it as a casus
belli. Only after we mediated between the parties was it agreed to update the mechanism so that it would include
advance notice, a reasonable grace period and a clarification that #reasonable commercial effort” would be suffice
for compliance with the condition. The new agreement was more appropriate for both and created mechanisms
that enabled the deal to be fulfilled rather than lead to conflict, as both parties wanted the deal. However, such
deals often blow up without an expert who knows how to mediate between the clocks” and the cultures.

Moreover, different perceptions of time may significantly impact the interpretation of legal terms in agreements.
For example, Section 7(b) of the Israeli Contracts Law (Remedies for Breach of Contract), 1970, states that in the
case of a non-material breach of contract, the breaching party must allow the other reasonable time” to remedy
the breach before the agreement may be terminated. The term "reasonable time” is subject to interpretation and
can vary depending on context and local culture. Particularly in international transactions, such as those between
Israel and Latin America, the term must be understood not only according to objective criteria but also in light of
the different perceptions of time within each culture. These cultural differences may influence the expectations of
the parties and lead to misunderstandings or different interpretations of the agreement terms.

At the end of the day, time may be money, but sometimes it is part of the cost of doing business. A law firm with
experience in business between Israel and Latin America does not deal only with the language of the contract but
also acts as a cultural mediator. It facilitates communication, identifies the parties’ intentions beyond the wording,
and ensures that the business strategies are adapted to the local context. No less importantly, it knows how to draft
the documents so that they reflect the true intent of the parties and not just what seems correct on paper. In this
manner, the risk of misunderstandings is reduced, and the chances of success in the market increase significantly.

" David Melamed. Adv. is an attorney at the office of Afik & Co., Attorneys and Notaries (www.afiklaw.com), which is part of BOKS International
(www.boks-international.com). David's practice focuses primarily on international transactions mainly with Spain and Latin America, corporate law and
real estate. He speaks Spanish, Portuguese, English and Hebrew. Aiderson Gonzalez works at Afik & Co. and is responsible for the connections to Spain
and Latin America. He was born and raised in Cali, Colombia, and has lived in Israel for many years. Nothing herein should be treated as a legal advice
and all issues must be reviewed on a case-by-case basis. For additional details: +972-3-6093609 or at the e-mail: afiklaw(@afiklaw.com.
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No siempre ”Time is Money” - Cuando el reloj israeli se encuentra con el ritmo latinoamericano / Abog.

David Melamed, Sr. Aiderson Gonzalez*

En el mundo empresarial israeli, una respuesta rapida no es solo una cuestion de cortesia, sino parte integral del
lenguaje. Cuando un cliente envia un borrador por la tarde, espera ver comentarios esa misma noche. La velocidad
se percibe como una herramienta para demostrar seriedad, compromiso y eficiencia. Dos dias de silencio ya
pueden interpretarse como una sefial clara de desinterés. Cuando este reloj se encuentra con el ritmo de América
Latina, a veces se genera un cortocircuito —no en las palabras, sino en el enfoque — que no siempre es visible, pero
que puede determinar el destino del acuerdo, a veces no menos que malinterpretar los matices del lenguaje. !

En América Latina, la negociacion no es simplemente una etapa técnica, sino un proceso social. Tiene un ritmo
diferente — mas lento, mas relajado, pero a veces también mas profundo. Una reunidon de negocios no comienza
con una hoja de calculo, sino con un café y una conversacion personal. Una respuesta después de tres dias no se
percibe como una falta de respeto, sino como un ritmo comunicacional legitimo, e incluso a veces rapido. La
premisa es que un acuerdo se construye primero sobre una relacion interpersonal, y solo después sobre
documentos. Y precisamente por eso, el contrato debe hablar también el idioma de la cultura, no solo el lenguaje
juridico. 2

Esta situacion se da en todos los ambitos comerciales relacionados con América Latina, ya sean grandes o
pequeiios negocios, y demuestra hasta qué punto las diferencias culturales afectan los plazos para cerrar un
acuerdo, la gestion de las negociaciones e incluso procesos mas simples.

No es raro ver a israelies que interpretan el silencio como falta de seriedad, mientras que sus socios
latinoamericanos sienten que la intensidad israeli sobrepasa los limites del buen gusto y resulta agresiva. Incluso
un lenguaje legal que parece ”claro” en hebreo o en inglés puede percibirse como rigido o confrontativo cuando
se traduce a una mentalidad diferente. Por eso, un buen contrato en un acuerdo internacional no es solo producto
de precision, sino de una verdadera traduccion cultural. Asi, por ejemplo, en un caso que gestionamos
recientemente, un cliente israeli solicité incluir en el contrato una cldusula estricta de suministro que establecia:
el producto sera entregado dentro de los siete dias habiles desde la fecha del pedido, de lo contrario, se considerara
un incumplimiento fundamental que permite la anulacion del contrato”. La parte argentina firmo la clausula sin
discutir, pero en la practica, la entrega se retraso cuatro dias mas alla del plazo estipulado. Para la parte argentina,
no hubo problema alguno. Para el cliente israeli, fue una declaracion de guerra. Solo después de que mediamos
entre las partes se acordo actualizar el mecanismo, incluyendo una notificacion previa, un periodo de gracia
razonable y una aclaracion de que un »esfuerzo comercial razonable” se consideraria como cumplimiento de la
condiciéon. El nuevo acuerdo fue mas adecuado para ambas partes y cred6 mecanismos que permitieron su ejecucion
en lugar de un conflicto, ya que ambas partes deseaban el negocio. Sin embargo, acuerdos como estos a menudo
fracasan sin un experto que sepa mediar entre los relojes” y las culturas.

Ademas, las diferentes percepciones del tiempo pueden afectar significativamente la interpretacion de los términos
legales en los acuerdos. Por ejemplo, la Seccion 7(b) de la Ley de Contratos (Remedios por Incumplimiento de
Contrato), de 1970, establece que en caso de un incumplimiento no fundamental del contrato, la parte infractora
debe otorgar a la otra parte un »tiempo razonable” para remediar el incumplimiento antes de que el acuerdo pueda
ser rescindido. El término 7tiempo razonable” esta sujeto a interpretacion y puede variar dependiendo del contexto
y la cultura local. Especialmente en transacciones internacionales, como las entre Israel y América Latina, el
término debe ser entendido no solo seglin criterios objetivos, sino también en relacion con las diferentes
percepciones del tiempo en cada cultura. Estas diferencias culturales pueden influir en las expectativas de las
partes y llevar a malentendidos o interpretaciones diferentes de los términos legales en acuerdos internacionales.
Al fin y al cabo, el tiempo puede valer dinero, pero a veces también es parte del costo de hacer negocios. Un
despacho de abogados con experiencia en negocios entre Israel y América Latina no solo se ocupa del lenguaje
del contrato, sino que también actia como mediador cultural. Facilita la comunicacion, detecta las intenciones
detras de las palabras y asegura que las estrategias comerciales estén adaptadas al contexto local. No menos
importante, sabe redactar los documentos para que reflejen la verdadera intencion de las partes, y no solo lo que
parece correcto sobre el papel. Asi se reduce el riesgo de malentendidos y se incrementa significativamente la
probabilidad de éxito en el mercado.

" David Melamed. Adv. es abogado en la oficina de Afik & Co., Attorneys and Notaries (www.afiklaw.com), que forma parte de BOKS International
(www.boks-international.com). La practica de David se centra principalmente en transacciones internacionales principalmente con Espafia y América
Latina, derecho corporativo y bienes raices. Habla espaiiol, portugués, inglés y hebreo. Aiderson Gonzalez trabaja en Afik & Co. y es responsable de las
conexiones con Espafla y América Latina. Nacio y crecié en Cali, Colombia, y ha vivido en Israel durante muchos afios. Nada de lo aqui contenido debe
tratarse como un asesoramiento legal y todos los problemas deben revisarse caso por caso. Para mas detalles: +972-3-6093609 o en el correo electronico:
afiklaw@afiklaw.com.
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