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Первая помеха для пере-

говоров с французскими

партнерами — это язык. Ес-

ли во всем мире англий-

ский язык распространен

как действующий язык пе-

реговоров — то Франции

это не касается. Готовность

и способность общаться по-

английски все еще являет-

ся исключением среди

французов. Французкий ос-

тается языком бизнеса и пе-

реговоров, с кортезианским

сознанием, проницатель-

ностью, строгостью и игрой

слов. Кто слабо владеет

французским языком, дол-

жен уже в преддверии пере-

говоров подключать пере-

водчика. Если на перегово-

рах будут обсуждаться де-

тали, а процесс перегово-

ров ожидается сложным,

следует привлечь француз-

ского адвоката. Во фран-

цузском прежде всего дей-

ствуют деликатные тонкос-

ти, двойные значения и час-

то скрытые чувства, скры-

тое обращение. Часто эти

тонкости языка могут утра-

чиваться и потом между

партнерами возникает не-

допонимание.

В Париже ценится
остроумие

Итак, следует отказать-

ся от белых носков и ярких

цветов, а носить одежду

классического стиля, в тем-

ных тонах. Манера дер-

жаться и внешний вид

очень важны во Франции,

элегантность является ос-

новной составляющей де-

лового стиля. 

Французское слово «con-

cours» переводится как со-

ревнование, но не как кон-

курс; слово «compromis»

имеет то же значение, что и

немецкое словарное «ком-

промисс», но понимается не-

гативно, как признание ви-

ны. «Concept» во Франции —

не более, чем «шаткая

идея», недоработанный на-

бросок. Кто не знает подоб-

ных моментов, не должен

сразу хвататься за француз-

ский — сомнительным зна-

нием языка можно выста-

вить себя в невыгодном све-

те. «Я всегда думал, что

японцы традиционны. А

французы занимают второе

после японцев место», —

рассказывает о своем опыте

директор по маркетингу од-

ной баварской компании по

оказанию IT-услуг. 

Во Франции в цене остро-

умие, общительность и обя-

зательность. Доверитель-

ное обращение с деловым

партнером будет прини-

маться только от равноп-

равного по иерархии. К выс-

шему по рангу менеджеру

следует обращаться в бо-

лее сдержанной форме, чем

общаться по-панибратски.

При регулярном сотруд-

ничестве, как правило, при-

нято обращаться друг к

другу по имени. 

Французы — эталон
вежливости

Не ожидайте, что перего-

воры сразу же начнутся с

обсуждения предмета пере-

говоров. Полчаса ожидания

— обычное дело. В итоге

партнеры сидят вместе за

круглым столом, отклады-

вая цифры и балансы на по-

том. Французские менедже-

ры любят обходные пути,

они охотно абстрагируют-

ся, и только лишь после ин-

теллектуального этапа под-

готовки к переговорам ста-

новятся действительно кон-

кретными. Порядок перего-

воров начинается почти

всегда с дискуссии об об-

щих проблемах и возмож-

ных стратегиях. Сначала

договариваются о цели

сделки, вслед за этим об-

суждаются основополага-

ющие принципы, потом —

исключительно по сути и в

конце-концов — о мелочах. 

В отличие от американ-

ского партнера по перегово-

рам, для французских ме-

неджеров красноречие и

дискурс — не просто ин-

струменты. Они намного

больше расположены к ним

для самовыражения. Так-

же и в переписке — чаще на

французском языке —

встречается тонкий стиль.

Так, часто французские де-

ловые документы содержат

преувеличенно любезные

формы вежливости. Они об-

щеприняты, так как явля-

ются французской тради-

цией. Если интеллектуаль-

ный дискурс переговоров

проведен успешно, фран-

цузский менеджер прида-

ет значение последователь-

ному договору с убедитель-

ными и четкими определе-

ниями.

Для француза полчаса ожидания — обычное дело

Для Николя Саркози, как и для любого француза, важны уважение и галантная манера держать
себя за столом

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

82% 
американцев предпочитают

получать меньшую зарплату,

но работать в компании, поли�

тика которой отвечает общеп�

ринятым нормам морали

(Данные исследовательской

компании LRN Corp.)

СХЕМА ПЕРВОГО ЭТАПА АДАПТАЦИИ СОТРУДНИКА (БЕСЕДА С МЕНЕДЖЕРОМ ПО ПЕРСОНАЛУ)
1. HR�менеджер должен рассказать новичку о:

— положении компании в настоящее время: направления деятельности, с какими организациями взаимодействует;

— структуре компании;

— порядках и традициях компании, в частности: продолжительности рабочего дня, внешнем виде, перерыве на обед, организации питания,

регламентированных перерывах на чай/кофе и отдых, пользовании телефоном в личных целях, политике компании в отношении сверхурочных

работ, днях и порядке выплаты зарплаты.

2. Представление сотрудника.

3. Ознакомление с должностными обязанностями (по инструкции).

6. Ознакомление с функциями других сотрудников в отделе.

7. Порядок взаимодействия с руководителем (приемные часы, круг вопросов).

8. Принятые в отделе методы планирования, отчетности и контроля.

9. Представление наставника из числа опытных сотрудников отдела.

10. Порядок взаимодействия с другими отделами. Знакомство с сотрудниками других отделов, с которыми новый сотрудник будет взаимодей�

ствовать по роду своих обязанностей.

11. Знакомство с коллегами и рабочим местом. Уточнение расположения рабочего места, его технической оснащенности и комплектации.

РЕКЛАМА

ся под ритм работы, интен-

сивность нагрузок. 

Социальная адаптация —

это приспособление к ново-

му коллективу, установле-

ние личных и деловых отно-

шений с сослуживцами. Но-

вичок знакомится с расста-

новкой сил в подразделении,

выясняет влиятельность

каждого сотрудника, вклю-

чается в состав формальных

и неформальных групп.

И наиболее важная для то-

пов, организационная адап-

тация. В процессе ее сотруд-

ник знакомится со структу-

рой организации. 

Секреты для новеньких
Новичкам на новом месте

работы специалисты сове-

туют до начала первого ра-

бочего дня получить пол-

ную ясность относительно

участка работы, обязаннос-

тей и окружения.

«Человек не должен стес-

няться задавать вопросы, по-

тому что не всегда компания

имеет четкую систему адап-

тации и может не предус-

мотреть всего, что человек

не знает, что ему непонят-

но», — рекомендует Анна

Бобель. Нельзя давать ни-

каких обещаний, пока ситу-

ация неясна и нет уверен-

ности в их выполнении.

По словам Бобель, нович-

ки часто сосредотачивают

свое внимание только на

профессиональной стороне

дела, тем самым допуская

ошибку. Не менее важно ус-

воить культуру новой ком-

пании, чтобы успешно об-

щаться с сотрудниками и

быть адекватно восприня-

тым.
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