
Р. Льюис о том, как работать с русскими
· Если у вас на руках «козыри», не злоупотребляйте ими.

· Русские – гордые люди, их нельзя унижать.

· Они не так сильно заинтересованы в деньгах, как вы, поэтому легче, чем вы, готовы отказаться от сделки.

· Вы можете основывать свои решения на фактах, которые для вас нейтральны, а у них они вызывают эмоции.

· Они больше ориентированы на людей, чем на дело.

· Постарайтесь им понравиться.

· Проявляя свою твёрдость, обозначьте и свою доброту.

· Они действуют в основном коллективно, поэтому не выделяйте кого-либо особо.

· Зависть к чужому успеху – это тоже черта русского характера.

· Выпивайте с ними между встречами, если можете.

· Это один из самых легких способов «навести мосты».

· Они предпочитают выпивать сидя и часто произносят тосты и короткие речи.

· Они любят похвалу, особенно если это связано с достижениями России в технологии, а также с крупными успехами русского искусства.

· Такие термины, как «демократичный», «честная игра», «прибыль», «движение денежных средств», «связи с общественностью», «неформальные отношения» мало что значат для них на любом языке, поэтому пользуйтесь ими осторожно.

· Они любят говорить, что понимают, хотя на самом деле это не так, а так же стараются говорить то, что от них хотят услышать. Не принимайте это на веру.
Что ожидают от нас зарубежные партнеры?

· Никаких неожиданностей
· Уточнение всех деталей

· Прозрачность

· Проактивность (не ре-активность)

· Лидерство

· Командная работа

· Наличие запасных вариантов разрешения проблем
· Оптимизм

Сравнительная характеристика партнёров англо-саксонсонского и русского типов

	АС-тип
	Русский тип

	Культура общения

	· Низкая доля подразумеваемых моментов, мыслей, идей

· Стремление посылать высокоструктурированные сообщения, указывать множество деталей и делать особый акцент на отдельных словах и технических моментах

· Стремление завязывать непродолжительные (на время осуществления проекта) связи
	· Высококонтекстная культура
· Стремление отправлять пространные, объёмные, несвязные сообщения

· Стремление развивать постоянные связи

	Модель общения

	· Очень формализованное отношение к общению (укладываться в сроки, никогда не опаздывать на телеконы и т.п.)

· Строгое соблюдение правил и предписаний
	· Неформальное общение

· Правила и предписания исполняются по усмотрению

	Письменное общение

	· Систематизированные электрописьма (e-mails) со ссылками

· Низкоконтекстный стиль (малая доля подразумеваемых элементов)
	· Электрописьма очень длинные, не структурированные, с повторяющимися элементами, мало смысла

· Высококонтекстный стиль

	Понимание слова «нет»

	· Первое «нет» - отказ

· Второе «нет» - просто отказ

· Третье «нет» - отказ без комментариев («я тебе английским языком сказал – «нет!»»)
	«Нет» может означать:

· Не сейчас

· Может быть

· «Да» через пару часов

	Стиль менеджмента

	· Проактивный менеджмент

· Оценка рисков – инструмент менеджмента

· Командно-процессный подход
	· (Ре)активный менеджмент

· Оценка рисков – только для отчетности

· Задачный подход

	Построение команды

	· Попытка разрешить проблему в группе, активно подключая коллег

· Построение и использование «горизонтальных цепей» отношений в группе

· Каждый работник выступает как часть команды
	· Ждут, пока не получат прямого указания от проектного менеджера чтобы решить проблему вместо того, чтобы обратиться за помощью к коллеге

· Построение «вертикальных цепей» отношений (работник – ПМ)

· Каждый работник сам за себя

	Разрешение проблем

	· Групповое решение: решают все вместе, ответственен один

· Главное – решить проблему

· Поиск путей решения

· Активное разрешение, учет всех деталей
	· Индивидуальные решения: каждый отвечает только за себя, но хочет, чтобы была ответственной вся группа

· Главное – сохранить лицо

· Поиск виновных

· Замалчивание проблемы пока вопрос не встанет ребром


