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Посібник  з іноземного етикету для компаній
Сарказм, поцілунок дружини клієнта у щічку та розмови ні про що - серед тих причін, чому британці не досягають успіху на перемовинах з представниками іноземних компаній, - ствержує компанія з надання консультацій стосовно етикету 
Правильна практика бізнесу за кордомом може бути справжнім мінним полем, за словами    радників Kwintessential з питань культури. 
Компанія розробила список найгірших порушень, від того як звичайно ми подаємо свою візитку до занадто швидкого темпу мови.
Компанія каже, що базові тренінги з з культурних відмінностей  може створити “оптимальні умови для перемовин”.

Ось шість найпопулярніших “ляпів”, які вони виділили
· Візитні картки - у багатьох країнах існує чіткий протокол для їх обміну. Наприклад, у Гонконгу презентувати та приймати картки потрібно обома руками, а самі картки повинні аккуратно зберігатися і бути чістими від написів ручкою.
· Гумор - сарказм да самопринижуючі жарти про себе поширені в британському розумінні гумору, але це  може збити з пантелику та образити багатьох іноземців, особливо в деяких штатах США, де самоприниження сприймається як визнання своєї слабкості.
· Гендерні відмінності - відносини між чоловіками і жінками в деяких країнах регулюється суворим моральним кодексом. Наприклад,  було б абсолютно недоречно поцілувати дружину арабського клієнта в щоку, тоді як відмова від  цього буде розглядатися як намагання бути осторонь  у Франції.
· Подарунки - в Китаї та Японії дарування має бути взаємними, але важливо пам’ятати, що деякі  подарунки вважаються тими, що приносять нещастя. У Саудівській Аравії подарунки дарують лише найближчі люди  і завжди прийматься правою рукою.
· Розмова - темп говоріння  зі швидкістю 100 миль на годину, з недостатнь чіткою вимовою  просто спантеличують деяких іноземців.
· Короткі бесіди на некйтральні теми (slall talk) – розповідати про розмір вашої зарплати може бути неприйнятним у Великобританії, але це дуже популярна тема розмов у багатьох азіатських країнах.
Британський кінорежисер Ichikoo виробляє DVD-айсбрейкери, які компанії надсилають  клієнтам-іноземцям,  у цих відео-записах говоріться про роботу фірми без цих помилок етикету.
 Джеймс Вайнер, управляючій директор  Ichikoo, сказав: «Занадто довго британські бізнесмени та бізнеследі  вводили себе в оману, вірячи, що  є щось чарівне або кумедне, коли вони роблять помилики у присутності іноземних клієнтів або потенційних інвесторів. 
Це, безперечно, умісно у самокритичних жартах  у пабі після роботи, але ця маска підтверждує факт, що британський бізнес все ще є  самовдоволеним, застарілим, постімперським, і такому ставленню  просто немає місця на сучасній міжнародній бізнес-арені.
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Foreign etiquette guide for firms

Sarcasm, Kissing a client's wife and making small talk are among the ways the
British fail in foreign negotiations, an etiquette firm says.

Correct business practice can be a minefield abroad, according to cultural advisor
Kwintessential.

It has drawn up a list of the worst offences, from casually handling a business card to
speaking too fast.

The company says basic training in cultural differences can create the "optimum
conditions for negotiation".

The six most common blunders are:

« Business cards - many countries have strict protocols for presenting and receiving
business cards. For example in Hong Kong, the cards must be given and received
with both hands, and must be carefully studied and never written upon

o Humour - the sarcasm and self-deprecation common in the British sense of
humour can baffle and offend many foreigners - particularly in certain US states
where self-deprecation is perceived as an admission of weakness

« Gender differences - the relationship between men and women in some countries
is governed by a strict moral code. For example, it would be entirely inappropriate
to kiss an Arab client's wife on the cheek, whereas not doing so would be seen as
aloof in France

« Presents - in China and Japan, gift-giving must be reciprocated though certain
presents are seen as bringing bad luck. In Saudi Arabia, gifts are only given to the
most intimate friends and always received with the right hand

« Speaking - talking at 100 miles an hour, with a lack of clarity, and verbosity of
words just confuses foreigners

« Small talk - revealing your salary may be frowned upon in the UK but it is a hot
topic of conversation in many Asian countries

UK filmmaker Ichikoo produces DVD "icebreakers" for companies to send to foreign
clients about their work which are free from these etiquette blunders.

James Vyner, MD of Ichikoo, said: "For too long, British business men and women have
deluded themselves into believing that there is something charming or amusing about
committing gaffes when in the presence of foreign clients or potential investors.

"It certainly makes for good self-deprecating gags in the bar after work, but these mask
the fact that British business is being held back by complacent, out-dated, post-imperial
attitudes which simply have no place in the modern international business arena."

Story from BBC NEWS:
http://news.bbc.co.uk/go/pr/fr/-/1/hi/business/4693246.stm
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