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Аннотация. в  данной статье автор рассматривает особенности запад-
ной и  восточной, в  частности китайской, переговорных школ. Интерес 
к Китаю в современном обществе растет с каждым днём, а обусловлен 
он в  первую очередь тем, что его экономика вышла на  первое место 
в  мире. Благодаря этому, количество деловых контрактов с  зарубеж-
ными странами стремительно растет. Обращая взор на  процессы, 
происходящие в  ходе переговоров между представителями западной 
и  китайской цивилизаций, мы приходим к  мысли, что причиной всех 
разногласий, отказа от деловых договоров является непонимание тра-
диций иностранного партнера и  принятых обычаев делового общения 
на  Востоке. Всегда необходимо помнить, что у  каждого народа суще-
ствуют свои социальные нормы и  культурные коды, свои особенности 
поведения, мышления и  восприятия реальности. От  правильного про-
ведения переговорного процесса в полной мере зависит его исход. По-
этому очень важно обращать внимание на  особенности национальной 
культуры и психологии.
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В каждой стране существует свой собственный нацио-
нальный стиль ведения переговоров.

Вне зависимости от  того, простой или запутанной 
является маркетинговая система, переговоры между 
покупателями и  продавцами имеют место быть. Когда 
решения о  крупных закупках за  границей затруднены, 
специальные переговорные техники могут сыграть клю-
чевую роль в коммерческой сделке. Утверждение о том, 
что переговорный стиль для всех стран един, является 
неверным [11].

Китайский рынок представляет собой важную 
опору для Западного бизнеса. Но  заметны культур-
ные различия между китайской и  западной цивили-
зациями.

Исторически сложилось так, что Китай — это про-
странство для групп самого разного рода, кланов и раз-
личных общностей. С  этим связано особое миропони-
мание китайцев и  самосознание. Если представитель 
западной цивилизации обладает эго-ориентированным 
сознанием [8], он привык смотреть на мир своими глаза-
ми и говорить то, что он думает, то сознание китайцев — 
это группо-ориентированное сознание, китаец смотрит 

на мир не своими глазами, а глазами той группы, к кото-
рой он принадлежит [2].

В детстве китаец смотрит на мир глазами своей се-
мьи и  анализирует все свои действия в  зависимости 
от  того, как члены семьи к  этому отнесутся. Затем он 
подрастает и  начинает оценивать все происходящее 
в  зависимости от  мнения преподавателей, наставни-
ков. А еще позже он становится зависимым от мнения 
группы сослуживцев или иного профессионального со-
общества.

Но  в  этом есть и  один очень большой плюс. Напри-
мер, если представитель западной цивилизации привык 
часто рефлексировать и думать про себя, правильно ли 
он поступил, то китаец полностью избавлен от этой реф-
лексии. Ему достаточно лишь сопоставить свое мнение 
с  мнением большинства. А  если то, что делает китаец, 
противоречит устоям той группы, которой он принадле-
жит, он, скорее всего, этого делать не будет. Стоит заме-
тить, что в китайском языке очень долгое время вообще 
не  существовало слово «личность». Если в  китайском 
языке человек — это «人» (пиньинь: rén), то  личность 
обозначалась словом «个人» (пиньинь: gèrén), то  есть 
«отдельный человек».

DIFFERENCES BETWEEN WESTERN  
AND EASTERN (CHINESE)  
NEGOTIATION STYLES

V. Babushkina

Summary. the author considers the main features between Western 
and Eastern (especially Chinese) negotiation styles. Day by day more 
and more people are becoming interested in Chinese culture, first of all, 
because China becomes the world number one economy. That is why 
the number of business contracts is increasing rapidly. If we look at the 
processes, happening while negotiations between Westerners and the 
Chinese, we will understand that the main reason of disagreement or 
abrogation of the treaty is a result of cultural misunderstanding. We 
must consider that every nation has its` own social norms, cultural 
codes, features of behavior, mentality and even grasp of reality. Entire 
case depends on the right maintaining of the atmosphere while 
negotiations. That is why it is really important to draw the attention to 
the features of national culture and psychology.
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Оценка мира для китайца — это группо-ориентиро-
ванное сознание. Он не может оценивать происходящие 
события самостоятельно, не  может смотреть своими 
собственными глазами на мир. Это факт и отличает ки-
тайское общество от западного.

Даже Конфуций в  свое время сказал: «Я не  создаю 
ничего нового, я лишь повторяю изученное». Эта фраза 
связана с понятием о креативности. В Китае новаторское 
искусство не воспринималось всерьез, так как превали-
ровало чувство традиции и  повторение того, что было 
создано ранее.

Если в Китае креативность развита не так сильно, как 
на  Западе, и  в  этом состоит существенное преимуще-
ство. Они могут тиражировать западные идеи, причем 
делать это на высоком уровне.

Этнические и личностные особенности, тактика ве-
дения переговоров, специфика политической структу-
ры, государственный стиль — все это особенности на-
циональной культуры [6]. Именно эти факторы влияют 
на переговорный процесс. На формирование культуры 
индивида очень большое влияние оказывает культур-
ная среда [3], что уже теоретически доказано Стивеном 
Коэном, который написал книгу «Искусство перегово-
ров для менеджеров» [7]. Джесвальд В. Салакьюз выде-
лил десять главных факторов, вытекающих из культур-
ной принадлежности различных цивилизаций:

1. Отношение к  переговорному процессу играет 
чрезвычайно важную роль. Оно может склоняться как 
к индивидуальному преимуществу, так и к общей выгоде.

2. Целью переговоров может являться заключение 
договора или установление длительных отношений 
с партнером.

3. Стиль общения.
4. Личный стиль — прямой или неформальный.
5. Уровень эмоциональности.
6. Характер соглашений — общие или конкретные.
7. Чувствительность ко времени.
8. Процесс построения соглашения.
9. Степень принятия риска.
10. Способ принятия решений в переговорной груп-

пе [1].

Различия между культурами Запада и  Востока и  их 
способами ведения переговоров значительны. Счита-
ется, что в  западной культуре преобладает индивидуа-
лизм, а в восточной, напротив, коллективизм. Западные 
культуры не придают такого большого значения обста-
новке, поведению людей, их манерами выражаться, эти-
кету, как это делают китайцы.

Кроме того, на  Западе большое внимание уделя-
ется своему личному времени, придается значение 

расписанию и четкому плану работы, что не так силь-
но прослеживается на  Востоке, в  Китае в  том числе. 
Также существует особое разделение переговорно-
го процесса на  фазы. Фазы разделяются на: подгото-
вительную, начальную, промежуточную и  заключи-
тельную. На  подготовительной стадии все участники 
обсуждают основные проблемы, на  начальной фазе 
выдвигают свои личные мнения. Средняя фаза счита-
ется периодом торга и поиском компромиссов, а в за-
ключительной фазе обе стороны приходят к  общему 
консенсусу.

Âосточный деловой стиль

В  соответствии с  конфуцианским воспитанием, для 
китайцев большое значение имеет сохранение «лица», 
то есть авторитета. Потеря «лица» для них считается са-
мым настоящим горем [10], потому что восстанавливать 
его придется более 40 лет. Более того, у китайцев разли-
чаются несколько видов «лиц»- по отношению к стране 
они обязана проявлять патриотизм, в  обществе — со-
лидарность, на  работе — самопожертвование, при об-
щении с иностранцами — дружелюбие. «Потерей лица» 
может считаться даже повышение голоса на китайца при 
его коллегах во время переговорного процесса, поэто-
му все возникающие проблемы нужно решать спокойно 
и крайне деликатно.

Что  же касается «создания лица для кого-то», то  это 
можно сделать публично, подарив дорогой подарок 
или проявляя уважение. Налаживание контактов между 
участниками переговоров имеет большое значение для 
китайцев.

Кроме того, жители Поднебесной всегда ведут пере-
говоры очень медленно. Делается это для того, чтобы 
узнать партнера лучше и с разных сторон.

На начальном этапе переговоров китайцы обращают 
особое внимание на внешний вид партнеров, их жесты, 
поведение и отношения внутри компании. Так они ста-
раются определить статус каждого из участников.

В  большинстве случаев китайцы стараются сначала 
выслушать своих партнеров, их предложения, при этом, 
не  выражая своего несогласия, чтобы не  обидеть ино-
странную делегацию. В переговорном процессе твердое 
отстаивание своей точки зрения может показаться до-
вольно грубым действием, лучше всего пойти на некото-
рые уступки.

Западный деловой стиль

В  Западной культуре нет подобной стратегии со-
трудничества с  иностранными партнерами. Органи-



СОВРЕМЕННАЯ НАУКА: АКТУАЛЬНЫЕ ПРОБЛЕМЫ ТЕОРИИ И ПРАКТИКИ

6 Серия: Познание №7–8 июль–август 2016 г.

зованность рабочего процесса, пунктуальность, рас-
четливость, прилежание — все это характерные черты 
Западной деловой культуры [5].

Заслужить расположение к себе в западном обществе 
намного легче, чем в восточном, для этого необходимо 
придерживаться правил, установленных компанией.

В основном представители западной культуры стре-
мятся вступать в  те  переговоры, которые, как они счи-
тают, принесут им пользу [12], но делают они это только 
в том случае, если уверены, что договор будет подписан.

На переговорах с иностранными партнерами приня-
то в своей тактике использовать формальный стиль [4].

Переговоры на  Западе характеризуются официаль-
ным стилем и полным отсутствием личностных взаимоот-
ношений между партнерами. Но в Западном стиле, также 
как и в Восточном, преобладает сдержанность[9]. Выра-
жая уважение к партнерам, представители делегаций об-
ращаются друг к другу исключительно по фамилии.

В  начале переговорного процесса принято пожи-
мать руки и  обмениваться визитными карточками, де-
лается это для того, чтобы лучше запомнить партнеров. 
Представители Западной цивилизации всегда тщатель-
но обдумывают свои решения, совещаются и  приходят 
к  общему консенсусу. Они считают, что до  подписания 
договора нужно тщательно разработать рабочие про-
цедуры, только тогда компания будет процветать. Кро-
ме того, они крайне негативно воспринимают давление 
со стороны партнеров, хотя сами же этим иногда поль-

зуются. Решения по основным вопросам обычно прини-
маются в  ходе переговоров, что полностью отличается 
от Восточного делового стиля.

Итак, сравнив стили ведения переговоров на Западе 
и Востоке, можно сделать некоторые выводы. Предста-
вители Запада более самостоятельны в  процессе пере-
говоров, а  китайцы, наоборот, более замкнуты, в  них 
преобладает дух коллективизма. Сначала они советуют-
ся с коллегами, а уже потом принимают какие-либо ре-
шения.

Говоря о  религиозных установках, представителям 
Западной цивилизации не  свойственно их придержи-
ваться. Кроме того, они предпочитают сразу  же пере-
ходить к  сути дела, а  не  обсуждать малозначительные 
темы. Что  же касается китайцев, они строго придержи-
ваются идеологических и  религиозных установок. Ки-
тайцам свойственно затягивать переговоры, так как они 
стремятся выслушать своих партнеров до  конца, даже 
если предложения полностью не совпадают с их интере-
сами.

Еще одним важным различием между деловыми сти-
лями данных культур является четкое распределение 
времени. Западные делегации опираются на определен-
ный план, составленный заранее, а  китайцы стремятся 
к  достижению взаимного доверия, демонстрируя свое 
уважение к партнерам.

На формирование данных различий, безусловно, по-
влияла природа исторического развития данных циви-
лизаций.
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