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Prietarai
Tikėti ar netikėti prietarais? Net jei jie – tik 
pajuokavimai, kartais įsiklausyti verta. Ypač 
jei taip pataria tavo vidinis balsas!

KAS YRA PRIETARAI?
Liaudies humoras, užfiksuotas išraiškingais 
posakiais, žmonijos patirtis, pastabumas, 
mokėjimas skaityti aukštesnių jėgų siun-
čiamus ženklus? Tiesą sakant, ne taip jau ir 
svarbu. Svarbu yra tai, kad prietarai apskri-
tai egzistuoja kaip reiškinys ir jų, kaip liau-
dies išminties, visiškai atmesti ir ignoruoti 
nederėtų.
Be abejo, dauguma prietarų tiesiog įspėja 
būti atsargiems visų pirma patiems, labiau 
rūpintis savo sveikata arba daugiau kliautis 
sveiku protu. Pavyzdžiui, kad ir tas, drau-
džiantis valgyti nuo peilio. Juk viskas lo-
giška – gali įsipjauti! Ir vis dėlto kiekvienas 
žmogus turi savą signalų sistemą, kurią jam 
dovanoja jo angelas sargas.

NE VISKAS, KAS ATSITINKA – 
TIK ATSITIKTINumAS
Visata sukurta vadovaujantis tam tikra 
tvarka, dėsniais, kurių nežinojimas tavęs 
neišvaduos nuo lemties. Jei nepaisysi šių 
dėsnių, pažeidinėsi juos, tau tikrai nutiks 
tai, kas ir turi nutikti pažeidėjams – bent jau 
tam, kad pasimokytum deramo elgesio. 
Kartais tai gali būti kokie nors smulkučiai 
signalai, kaip antai sudužęs puodelis, pa-
mesta piniginė, atsitiktinis susitikimas ga-
tvėje, subjuręs oras kaip tik tuo metu, kai tu 
išsiruošei į svarbų susitikimą. Ar teko patirti 
tokią būseną, kai viskas krenta iš rankų arba 
atvirkščiai – einasi kaip per sviestą? Tikriau-
siai buvo ir taip, kad visi aplinkiniai tarsi su-
sitarę trukdė tau pasielgti vienaip ar kitaip. 
Susimąstyk – galbūt tau tikrai nevertėjo to 
daryti, jei jau iš pat pradžių taip nesisekė? 
Būna ir taip, kad į pagalbą pasitelkę tokius 
signalus aukštesniosios jėgos stengiasi 
užkirsti kelią išties didelėms katastrofoms. 
Štai žmogus paskutinę minutę apsigalvojo 
nevykti į kelionę – galbūt kažkas sutrukdė, 

o gal šeštas jausmas pakuždėjo likti na-
muose. Lėktuvas, kuriuo jis turėjo skristi, 
patyrė avariją, visi keleiviai žuvo. Kas tai? 
Atsitiktinumas? O gal dėsningumas, pagal 
kurį visatos gyvenimas vyksta būtent taip, 
o ne kitaip? Tik, panašu, šis dėsningumas 
yra pakankamai slaptas, jį nuspėti lemta 
tikrai ne kiekvienam.
Mes šį gebėjimą vadiname intuicija, šeš-
tuoju jausmu, aiškiaregystės dovana. Ne 
visų ji vienodai gerai išvystyta, tačiau ją 
galima treniruoti. Tereikia tik atidžiau įsižiū-
rėti į patį gyvenimą, ir jis pats atsakys į visus 
klausimus.

JEI PAKElIuI VIEN blogIEčIAI – gAl 
NE Tuo KElIu EINI?
Dar vienas signalas, kurį verta išmokti at-
pažinti – nuolatiniai susidūrimai su blogais 
žmonėmis. Ką tik pabėgusi nuo pavydaus 
vaikino imi ir išteki už dar pavydesnio vyro. 
Arba neapsikentusi ūmaus būdo viršininko 
pereini dirbti į kitą darbą, o naujasis šefas 
– it pirmojo brolis dvynys, bent jau savo el-
gesiu. Kodėl taip nutiko? Kodėl tave likimas 
ir vėl suvedė su ta pačia problema? Todėl, 
kad neišmokai pamokos. Toks gyvenimas 
gali tave ilgam susaistyti su goduoliais, 
skandalingais niekšeliais, sukčiais ir pan. 
Kol pagaliau nesuprasi, jog likimas juos tau 
siunčia ne norėdamas tave pakankinti, o 
pirštu baksnodamas į kokį nors svarbų visa-
tos dėsnį ir primindamas, jog turi jo paisyti 
ir ištaisyti kokią nors savo gyvenime nuolat 
daromą klaidą. Ir daugiau taip nebesielgti. 
Sutik, juk keista: tu esi dosni, tačiau gyve-
nime tave nuolat supa šykštuoliai. Perdėtas 
taupumas būdingas tavo vyrui, mamai, 
anytai, kaimynei ir netgi tavo vaikams! O 

viskas kaip tik dėl to, kad tu – dosni! Ir di-
džiuojiesi tuo, save iškeli aukščiau už kitus, 
mat materialinės gėrybės ir jų kaupimas 
nėra tavo gyvenimo tikslas. Taigi kol neat-
sisakysi savo perdėto išdidumo, pasireiš-
kiančio dosniu išlaidavimu – tol gyvenimas 
tave auklės.
Beje, aukštesniosios jėgos neretai paš-
maikštauja ir kitaip. Pavyzdžiui, ilgai šai-
piusis iš kokios nors kito žmogaus savybės 
ar trūkumo ūmai pastebi, kad tai, iš ko šai-
peisi, vienaip ar kitaip yra susiję su tavimi 
pačia. Štai ir prisimeni norom nenorom 
vaikystėje girdėtus prietarus: nesmerk kitų, 
nes ir tau taip nutiks, nekask duobės kitam, 
nes pats įkrisi, aukštai kilęs žemai pulsi ir… 
niekada neišsižadėk ligos, „tiurmos“ ir uba-
go lazdos!

SKAudūS dūRIAI
Ypač sunkiais atvejais, kai žmogus visiškai 
atsisako suprasti savo angelo sargo siun-
čiamus signalus, jam tenka susidurti su 
itin dideliais sunkumais ir netektimis. Kad 
jis vis dėlto pagaliau atrastų tikrąsias, o ne 
menamas gyvenimo vertybes. Juk ir tau 
veikiausiai teko sutikti žmonių, kurie visiš-
kai pasikeitė po kokių nors lemtingų jų gy-
venimo įvykių. Tarsi būtų iš naujo gimę. Tai 
reiškia, kad jie pagaliau išgirdo, perskaitė, 
suprato didžiąsias savo lemties paslaptis. O 
štai tiems, kurie vis dar nesupranta, belie-
ka atsidusti: „nelaimė viena nevaikšto“. Kai 
likimui nepavyksta įtikinti žmogaus, jog jis 
kažką daro ne taip, į pagalbą pasitelkiama 
sunkioji artilerija. Pavyzdžiui, ligos. Rimta 
liga yra rimtas signalas, kad kažkas vyksta 
ne taip. Galbūt galvoji ne taip? O gal elgiesi 
nepaisydama pasaulio harmonijos?

ĮSIKlAuSYK Į SAVE!
Aukštesnių jėgų siunčiamus ženklus gali-
ma priimti žvelgiant per fatalizmo prizmę, 
tikėti savo likimu ir nesistengti jo pakeisti. 
Tačiau galima ir pagerinti savo lemtį, augin-
ti savo sielą, kilstelėti ją į aukštesnį lygmenį, 
kad pagaliau netektų kentėti dėl nuolat 
pasikartojančių tų pačių bėdų. Kaip? Visų 
pirma atidžiau stebėti pasaulį ir dažniau 
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Tarptautinis verslo etiketas

Amerika

Amerikiečiai nepakenčia perdėto manda-
gumo, todėl pasistenkite, kad jūsų pokal-
biai nebūtų pernelyg oficialūs. Tikriausiai 
partneriai iš JAV jus beveik iš karto pra-
dės vadinti vardu. Tegul tai jūsų nesu-
trikdo. Tokia kreipimosi forma priimta jų 
gimtinėje netgi bendraujant su vyresniais 
žmonėmis. Prisiminkite, kad amerikiečiai 
turi įprotį įsmeigti žvilgsnį į pašnekovą. 
Nevenkite kontakto „akis į akį“, kitaip rizi-
kuojate sudaryti nemalonų įspūdį. Be to, 
nereikia pamiršti ir dar vienos svarbios 
taisyklės – kalbėkite garsiai. Pagrindinis 
patarimas pradedančiajam verslininkui 
Amerikoje: susiraskite gerą advokatą. Jo-
kie rimtesni sandėriai čia nevyksta vien 
tik rankų paspaudimu. Būkite itin korek-
tiškas su kolegomis: Jungtinėse Valsti-
jose lengva būti apkaltintam rasine, re-
ligine ar kultūrine diskriminacija. Čia net 
draudžiama klausti potencialaus darbuo-
tojo amžiaus. Pašėlę didžiųjų Jungtinių 
Valstijų miestų verslo tempai dalykiniams 
pusryčiams iš lovos verčia 7 valandą ryto. 

Iš jūsų amerikiečiai tikėsis punktualumo, 
tačiau, jei nedaug vėluojama į susitikimą 
dėl itin apkrautos viešojo transporto sis-
temos, – toleruotina. Renkitės dalykiškai. 
Verslo pietūs būna iš tiesų dalykiniai, 
energingos diskusijos užgožia valgymą 
ir gėrimą. Pašnekovo rūkymas laikomas 
silpnumo, bet ne įmantrumo, ženklu.

Prancūzija

Prancūzijoje darbo diena prasideda 8:30, 
o baigiasi 18:30, o nuo 12:30 iki 15:00 visi 
eina iš biurų pietauti. Pažinties pradžioje į 
savo partnerius kreipkitės oficialiai: „mes-
jė“ – į vyrus, „madam“ – į moteris. Prancū-
zijoje nemėgstama nešnekių žmonių. Kai 
kurie prancūzai netgi mano, kad tikros pa-
garbos nusipelno tas asmuo, kuris moka 
„sužibėti žodžiais“. Susitaikykite su tuo, 
kad prancūzai nepasižymi puikiu punktu-
alumu. Lietuvoje priimta ranką paspausti 
gana tvirtai, o Prancūzijoje stiprus rankos 
paspaudimas netoleruotinas. Pagal pran-
cūzų etiketą, į vakarienę reikia pavėluoti 
ketvirtį valandos.

Anglija

Anglai – labai santūrūs ir konservatyvūs 
žmonės. Į juos kreipkitės tik oficialiai 
(„misteri“, „mis“, „misis“).

Perdėtas kalbumas Didžiojoje Britanijoje 
laikomas neišsiauklėjimo požymiu. Britai 
kalba ramiu ir gana tyliu balsu. Šioje ša-
lyje manoma, jog žmogus turi kalbėti taip, 
kad jo žodžius girdėtų tik pašnekovas. 
Anglijoje tiksliai apibrėžtas daiktų, ku-
riuos galima dovanoti verslo partneriams, 
sąrašas. Tai užrašų knygelės, bloknotai, 
kalendoriai, žiebtuvėliai, lazeriniai diskai, 
firminiai šratinukai, o Kalėdoms – alkoho-

liniai gėrimai ir brangus sūris. Visa kita 
gali būti palaikyta kyšiu ir bandymu pa-
veikti partnerį.

Ispanija

Neskirkite dalykinio susitikimo vidurdienį. 
Tuo metu Ispanijoje būna siesta. Šioje ša-
lyje maitinimosi grafikas gerokai pasislin-
kęs. Pusryčiauti pradedama nuo 14 val., 
o pietauti nuo 22 val. Ispanai gali kalbėti 
valandų valandas. Įvertinkite tai ir nusitei-
kite, kad jūsų susitikimas baigsis kur kas 
vėliau, nei numatyta reglamente. Jeigu 
savo pašnekovą nutrauksite neišklausę 
iki galo, tai bus nepagarbos viršūnė. Žino-
ma, ir kitose šalyse tai laikoma nusižen-
gimu etiketui, bet Ispanijoje į tai žiūrima 
ypač griežtai.

Šveicarija

Šveicarijoje nepriimta į dalykinį susitikimą 
ateiti vilkint juodą kostiumą. Šioje šalyje 
beveik nevartojami spiritiniai gėrimai, to-
dėl nedera partneriams įkyriai siūlyti al-
koholio. Jeigu savo draugus iš užsienio 
kviečiate į restoraną, nesistenkite juos 
nustebinti pernelyg brangiais ir įvairiais 
patiekalais – taip tik sugadinsite jų nuo-
monę apie jus. Sėkminga verslo kontaktų 
pradžia labai priklauso nuo to, kiek esate 
perpratę smulkias žaidimo taisykles atitin-
kamoje kultūrinėje terpėje. Tad kokios gi 
jos svarbiausiuose įvairių žemynų verslo 
centruose?

Rusija

Posakis, kad ruso siela yra plati kaip 

Dažno verslininko kasdienybė neatsiejama ne tik nuo bendravi-
mo su užsienio partneriais, bet ir viešėjimo svečiose šalyse. 
Kartais bendravimas su užsienio partneriais primena ėjimą 
minų lauku. Visa tai kyla dėl mentaliteto, kultūrinių tradicijų ir 
verslo etiketo skirtumų. Kaip nepapulti į kultūrinių skirtumų 
žabangus ir sėkmingai plėtoti tarptautinius santykius svečiose 
šalyse?
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Volgos upė, yra visiškai teisingas. Rusai 
daug energijos ir dėmesio skiria drau-
gams, tad dalykiniai ryšiai jiems yra neat-
siejami nuo asmeninių. Norėdami išlaikyti 
glaudžius verslo santykius su rusu, inten-
syviai domėkitės jo asmeniniu gyvenimu.
Supraskite, kad rusų verslo bendravimas 
gerokai skiriasi nuo vakarietiško. Tai, kas 
rusiško verslo santykiuose vakariečiams 
atrodo brutalu ir grubu, rusams yra nor-
malu. Verslo santykiai yra tarsi patikri-
nimas, kuris iš partnerių turi daugiau 
derybų menui reikalingos jėgos. Todėl 
būkite mandagūs, bet nepalenkiami de-
rybose! Nors rusų verslininkai dėl užim-
tumo šiandien alkoholio vartoja mažiau, 
kone kiekvieno susitikimo metu būsite juo 
gundomas. Geriausia pasakyti, kad var-
tojate antibiotikus, – atsisakymas tuomet 
pasirodys priimtinas. Tačiau jei nuspręsite 
sudaužti taures su rusais – pasiruoškite 
sakyti tostus. Tai gali būti tostas už drau-
gystę, verslo sėkmę ar gražias rusų mo-
teris. Rusai mano, kad negarbinga priimti 
verslo pasiūlymą iš karto. Todėl vakarie-

čiui patartina keletą sykių pasiūlyti rusui 
partneriui papildyti jo taurę gėrimu, lėkštę 
maistu ir panašiai. Beje, rusai dievina di-
deles maisto porcijas. Turtingi rusai ypač 
daug dėmesio skiria aprangai.
Kinija
Rankų paspaudimas – pati dažniausia 
būsimų verslo partnerių pasisveikinimo 
Kinijoje forma, kurią žaibiškai lydi apsikei-
timas vizitinėmis kortelėmis. Pageidauti-
na, kad vizitinė kortelė būtų atspausdinta 
iš abiejų pusių – anglų ir kinų kalbomis. 
Rankų paspaudimas labai svarbus ir 
apsikeičiant dovanomis. Būtinai turėkite 
gausybę vizitinių kortelių. Jų pritrūkus ki-
nai manys, kad vengiate užmegzti verslo 
kontaktą arba dar blogiau – jūsų statu-
sas nėra svarbus. Kinijoje daug dėmesio 
skiriama kreipiniams. Jeigu dalykinis pa-
šnekovas neturi profesinio statuso (nėra 
mokslų daktaras, vykdomasis direktorius, 
korporacijos prezidentas), tuomet varto-
kite kreipinius „Mr“, „Madam“, „Miss“ ar 
„Mrs“. Kinijos verslo kultūroje apie as-
menį ir jo socialinį statusą sprendžiama 
pagal emocijas ir veido išraišką. Akivaiz-
džiai parodytas nusivylimas ir nesusitvar-
dymas taps pragaištingas derybų metu. 
Pakeltas balsas, menkiausia agresijos iš-
raiška šioje kultūroje griežtai smerkiama. 
Kinai prietaringi, tad ne visos dovanos 
jiems priimtinos. Nedovanokite laikrodžių, 
nes ši dovana simbolizuoja mirtį, arba ap-
kloto, nes jis partneriui, kaip tikima, atneš 
finansinių nuostolių.

Vokietija

Vokiškame versle egzistuoja apibrėžta 
hierarchijos piramidė, kurios viršuje yra 
administratorius, tačiau visai struktūrai 
būdingas darnus, tolygus ir keistai atviras 
bendravimas, kur kiekvienas atlieka savo 
vaidmenį ir laikosi taisyklių. Vokiečiai la-
bai punktualūs. Jie jaučiasi patogiausiai 
tada, kai juos supažindina trečias asmuo. 
Pagal tai, su kuo, kada ir kaip būsite su-
pažindinti, suprasite, kaip esate vokiečių 
vertinami ir ant kurio hierarchijos laiptelio 
atsidūrėte. Vokiečiai yra gana santūrūs 
ir atvirai emocijų nereiškia. Jie taip pat 
yra geri derybininkai, labai dėmesingi 

Tarptautinis verslo etiketas

detalėms, sąžiningi savo sprendimuose. 
Dirbant su vokiečiais reikia kantrybės, 
nes pirkdami jie diskutuoja dėl kiekvienos 
detalės. Derybų metu vokiečiai nemėgs-
ta būti spaudžiami priimti sprendimą, per 
didelis spaudimas gali neigiamai paveikti 
derybų eigą. Kreipinio „panelė“ vokiečiai 
nevartoja, todėl verslininkė gali tikėtis, 
kad į ją bus kreiptasi „Frau“, arba „ponia“, 
nepriklausomai nuo to, ar ji ištekėjusi, ar 
ne. Svarbu žinoti, kad Vokietijoje neįpras-
ta dovanoti verslo dovanų.

Japonija

Susitinkant su japonų įmonių atstovais, 
reikia būti punktualiems, nes japonai 
neigiamai reaguoja į vėlavimą. Jeigu dėl 
kokių nors priežasčių vėluojama, būtina 
pranešti iš anksto ir daugiau nebevėluo-
ti. Sveikinantis su japonu, reikia vengti 
spausti ranką, jie mėgsta nusilenkti. De-
rybų metu japonai išklauso pasiūlymų iki 
galo. Nors vadovas linkčioja galva, tai 
nieko nereiškia. Galvos linkčiojimas reiš-
kia, kad jis suprato, bet nebūtinai pritaria. 
Japonai stengiasi užmegzti su partneriais 
žmogiškus santykius. Daug dėmesio ski-
riama neformaliems santykiams, kurie 
remiasi asmenine pažintimi. Japonai 
vengia konfliktinių situacijų, visada sie-
kia kompromiso. Jeigu jiems daromos 
kokios nuolaidos, tai ir jie linkę atsilyginti 
tuo pačiu. Japonai turi savitą sprendimų 
priėmimo sistemą. Svarstant kokią nors 
problemą, įtraukiama daugybė žmonių 
– nuo vadovo iki pavaldinių. Numatoma 
ir tai, kaip priimtus sprendimus realizuo-
ti, todėl jie visada būna įgyvendinami ir 
efektyvūs. Japonams būdinga vykdyti įsi-
pareigojimus.

Šaltiniai: londoniete.lt ir Eli.lt 


