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ВЛ ИЯНИЕ НАЦИОНАЛЬНЫХ СТЕРЕОТИПОВ 
НА ПЕРЕГОВОРНЫЙ ПРОЦЕСС

Аннотация. В  статье рассматривается влияние национальных стереотипов на переговорный 
процесс в различных сферах международных отношений, бизнеса и дипломатии. Анализируются 
классификации национальных стереотипов, их влияние на восприятие и поведение переговорщи-
ков, а также позитивные и негативные аспекты стереотипного мышления в межкультурной ком-
муникации. Приводятся примеры успешных и неудачных переговоров, в которых национальные 
стереотипы сыграли ключевую роль. В заключение предложены стратегии минимизации негатив-
ного влияния стереотипов и даны рекомендации для повышения эффективности межкультурных 
переговоров. 
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Современные международные пере-
говоры всё чаще проходят в  условиях 
межкультурного взаимодействия. Разви-
тие глобализации, цифровой дипломатии 
и транснационального бизнеса делает меж-

культурную коммуникацию неотъемлемой 
частью переговорного процесса. Однако, 
несмотря на возросший уровень осведом-
лённости о  культурных различиях, нацио-
нальные стереотипы продолжают оказы-
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вать значительное влияние на восприятие 
партнеров, формируя ожидания, предвзя-
тость и  иногда даже стратегии перегово-
ров. 

В академической среде исследования 
влияния культуры на переговорный про-
цесс активно ведутся с середины XX века. 
Необходимо отметить, что одной из наи-
более известных теорий является концеп-
ция культурных измерений Г.  Хофстеде. 
Эмпирические сведения, на основе кото-
рых Г.  Хофстеде сформировал свою кон-
цепцию, были получены им путем предва-
рительного опроса сотрудников филиалов 
компании IBM в  40  странах. На базе до-
стигнутых результатов Г.  Хофстеде сфор-
мулировал шесть показателей, которые 
можно использовать для характеристики 
и описания доминирующих ценностей лю-
дей из разных стран и этнических групп: 
• индекс дистанции власти; 
• индивидуализм / коллективизм; 
• маскулинность / феминность; 
• индекс избегания неопределенности; 
• долгосрочная / краткосрочная ориенти-
рованность; 
• потворство желаниям  / сдержан-
ность) [1]. 

Э. Холл ввёл различие между высоко-
контекстными (например, Китай, Япония, 
арабские страны) и  низкоконтекстными 
культурами (США, Германия, сканди-
навские страны), объясняя, как в  разных 
культурах передаётся информация в  ходе 
переговоров. Это означает, что в  высо-
коконтекстных культурах (например, 
в Японии или арабских странах) большая 
часть информации транслируется путем 
несловесных сигналов, таких как жесты, 
интонация и  ситуация, в  то время как 
в низкоконтекстных культурах (например, 
в США или Германии) акцент делается на 
прямое и  четкое выражение мыслей сло-
вами [2]. 

Р. Льюис, в  свою очередь, разработал 
модель культурных типов переговорщи-
ков, выделив линейно-активные (Запад-
ная Европа, США), мультиактивные 
(Латинская Америка, арабские страны) 
и  реактивные (Япония, Китай, Корея) 
культуры, которые различаются по подхо-
дам к  выполнению задач, времени и  взаи-
модействию с окружающими. Эти аспекты 
также помогает понять особенности меж-
культурных коммуникаций [3]. 

Тем не менее, несмотря на достаточно 
обширную академическую базу по иссле-
дованию различий культур и  подходов по 
взаимодействию с  ними, достаточно акту-
альной остается проблема стереотипов. 

Национальные стереотипы  – это 
упрощённые и  устойчивые представления 
о  представителях определённой культу-
ры или нации, которые формируются на 
основе коллективного опыта, историче-
ских событий и социальных установок [4, 
с.  12]. Необходимо отметить, что стерео-
типы могут быть как полезными в  комму-
никации, позволяя быстро адаптироваться 
к культурным различиям, так и негативны-
ми, если приводят к искажению реальности, 
особенно если базируются на предвзято-
сти или ограниченном опыте взаимодей-
ствия с представителями другой культуры.

Таким образом, целью данной работы 
является анализ механизмов влияния на-
циональных стереотипов на переговорный 
процесс и разработка рекомендаций по их 
учёту для повышения эффективности меж-
культурного взаимодействия. 

Прежде всего необходимо отметить, 
что национальные стереотипы можно 
классифицировать по различным крите-
риям, включая их эмоциональную окраску, 
направленность, степень достоверности 
и функциональную роль в межкультурной 
коммуникации. Рассмотрим основные 
подходы к классификации. 
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Как уже было отмечено выше, нацио-
нальные стереотипы могут иметь как поло-
жительную, так и  отрицательную оценоч-
ную коннотацию. В  позитивном смысле 
они представляют собой представления, 
приписывающие определённой нации 
положительные черты, например: «нем-
цы пунктуальны», «японцы трудолюби-
вы», «итальянцы эмоциональны». Такие 
стереотипы могут способствовать благо-
приятному взаимодействию в  перегово-
рах, создавая у  партнёров предрасполо-
женность к доверию и сотрудничеству [5, 
с. 230]. 

Негативные стереотипы, напротив, 
приписывают нации черты, воспринима-
емые как недостатки. В  качестве примера 
можно назвать такие эпитеты, как «фран-
цузы высокомерны», «русские склонны 
к  импульсивности», «латиноамериканцы 
не пунктуальны». Важно, что стереоти-
пы подобного типа чаще всего приводят 
к  коммуникативным барьерам и  конфлик-
там в переговорном процессе [6, с. 78].

Вторым важным параметром в  класси-
фикации стереотипов можно назвать их 
направленность  – либо на собственную 
нацию (автостереотипы), либо на другие 
народы (гетеростереотипы). Автостерео-
типы  – это мнение о  собственной нации. 
Чаще всего оно положительное, форми-
рует национальную идентичность и  мо-
жет влиять на стиль ведения переговоров. 
Например, представители стран, считаю-
щих себя прагматичными и  рациональны-
ми (США, Германия, Великобритания), 
будут ожидать аналогичного поведения от 
партнёров, что приводит к  непониманию 
при работе с  культурами, ориентирован-
ными на межличностные отношения (Ки-
тай, Ближний Восток) [7, с. 88]. 

Гетеростереотипы являются результа-
том исторического опыта, медийных об-
разов или личных встреч. Например, вос-

точноазиатские переговорщики могут 
воспринимать американцев как «слишком 
прямолинейных», тогда как сами амери-
канцы видят в  своих азиатских партнёрах 
«излишнюю скрытность» [8, с. 67]. 

Особый интерес представляет так на-
зываемый «эффект зеркального восприя-
тия» (mirror-image perception), при кото-
ром две группы приписывают друг другу 
противоположные черты: например, если 
одна сторона считает себя «рациональ-
ной», то её партнёры могут восприни-
маться как «эмоциональные» или «не-
предсказуемые» [9, с. 91].

Одним из ярких примеров «эффек-
та зеркального восприятия» является 
взаимодействие между США и  Китаем 
в  торгово-экономических переговорах. 
В исследованиях [10] отмечается, что аме-
риканские переговорщики часто воспри-
нимают китайских коллег как непрозрач-
ных, скрытных и  медлительных, тогда как 
сами китайцы рассматривают американцев 
как излишне прямолинейных, агрессивных 
и  нетерпеливых. Однако такое непонима-
ние чужой культуры приводит к тому, что 
переговорные процессы тормозятся или 
даже прекращаются.

Например, если американская сторо-
на давит на ускорение переговоров, ки-
тайские партнёры могут воспринять это 
как сигнал того, что им пытаются навязать 
невыгодные условия. В  ответ они могут 
намеренно затягивать переговорный про-
цесс. Кроме того, стороны начинают подо-
зревать друг друга в  неискренности, хотя 
на деле это просто культурные различия 
в стиле ведения переговоров. 

Для того чтобы преодолеть подобные 
недопонимания, необходимо понимать 
культуру своего партнера и  трезво оце-
нивать стереотипы. Например, если аме-
риканские переговорщики понимают, что 
для китайцев важен процесс выстраивания 
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доверия, они могут скорректировать свою 
стратегию, уделяя больше внимания нефор-
мальным контактам. Китайские партне-
ры, в свою очередь, могут адаптироваться 
к более прямолинейному стилю американ-
цев, а  американцы  – к  более длительному 
процессу обсуждений. Кроме того, в ряде 
случаев эффективным решением может 
стать привлечение профессиональных по-
средников, обладающих межкультурной 
компетентностью, которые помогут ин-
терпретировать намерения сторон кор-
ректно.

Национальные стереотипы могут также 
основываться на реально существующих 
культурных различиях или быть искажён-
ными. Например, исследования Г. Хофсте-
де подтверждают  [1], что скандинавские 
страны действительно имеют низкую ди-
станцию власти, а  азиатские общества  – 
высокий уровень коллективизма.

Однако в  современном мире остают-
ся представления, которые либо не со-
ответствуют реальности, либо были ак-
туальны в  прошлом, но потеряли своё 
значение. Например, стереотип о  «зам-
кнутости» японцев может не учитывать 
современные изменения в  корпоративной 
культуре Японии, которая становится 
более открытой к  международному взаи-
модействию  [11]. Подобные искаженные 
данные являются особенно опасными 
в  бизнес-процессах, так как могут приве-
сти к ошибочным предположениям и стра-
тегическим просчётам.

В целом национальные стереотипы мо-
гут повлиять на переговорный процесс че-
рез несколько механизмов. 

1. Эффект Пигмалиона – когда ожидания, 
основанные на стереотипах, формируют 
поведение партнёра по переговорам  [11]. 
Например, если западный переговорщик 
ожидает, что его японский коллега будет 
молчаливым, он может интерпретировать 

паузы в разговоре как пассивность, хотя на 
самом деле это может быть проявлением 
уважения. 

2. Когнитивные искажения – стереотипы 
могут заставлять переговорщиков игно-
рировать информацию, противоречащую 
их ожиданиям, или придавать особое зна-
чение деталям, которые подтверждают их 
убеждения [9].

3. Эффект самосбывающегося пророче-
ства  – если одна сторона переговоров 
ожидает от другой агрессивного поведе-
ния, она сама может начать действовать 
оборонительно, что приведёт к  эскалации 
конфликта.

С точки зрения понимания важности 
влияния стереотипов рассмотрим несколь-
ко примеров реальных переговорных ситу-
аций, в которых национальные стереотипы 
сыграли важную роль. 

В начале 2000-х гг. немецкая компания 
Siemens пыталась заключить контракт 
с  бразильским партнёром Eletrobras. Не-
мецкая сторона настаивала на строгом гра-
фике поставок и чётких юридических фор-
мулировках, в  то время как бразильская 
сторона, исходя из культурных особенно-
стей, проявляла большую гибкость и пред-
почитала оставлять пространство для 
адаптации условий. В итоге немцы воспри-
няли такую стратегию как ненадёжность, 
а  бразильцы, в  свою очередь, посчитали 
немцев чересчур жесткими. В  результате 
переговоры затянулись, но когда стороны 
осознали культурные различия, удалось 
найти компромисс, включающий жёсткие 
рамки для ключевых поставок, но гибкие 
условия для второстепенных партий [12].

Другим примером может послужить 
ситуация, когда американская компания 
ExxonMobil вела переговоры с китайскими 
инвесторами CNPC по поводу совместно-
го проекта в энергетическом секторе. Аме-
риканцы хотели быстро заключить сделку, 
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считая, что если партнёр заинтересован, 
он должен действовать оперативно. Ки-
тайская сторона, следуя традиционной 
стратегии «долгосрочного мышления», 
затягивала обсуждения, ожидая, что аме-
риканцы начнут делать уступки. В  итоге 
китайские переговорщики получили более 
выгодные условия, поскольку их партнёры 
проявили нетерпение и пошли на компро-
мисс [13]. 

Национальные стереотипы также за-
метны и  в дипломатических переговорах. 
Например, в  международных отношениях 
Россия часто воспринимается западны-
ми странами как государство с  жёстким, 
конфронтационным стилем дипломатии, 
что формирует определённые ожидания 
у  западных переговорщиков. В  результа-
те даже нейтральные инициативы могут 
восприниматься как проявление скрытой 
угрозы или давления [14].

Что касается мусульманских стран, там 
особую роль играет необходимость «дер-
жать лицо», в связи с чем попытки запад-
ных партнеров вести переговоры в  духе 
открытой критики могут привести к  по-
тере доверия и  разрыву отношений. Так, 
например, в  1990-е  гг. во время перегово-
ров между США и  Саудовской Аравией 
американские дипломаты, привыкшие 
к  жёсткому и  прямолинейному стилю об-
суждения вопросов безопасности, столк-
нулись с тем, что их критические замечания 
в адрес саудовских партнеров воспринима-
лись как личное оскорбление, что замедли-
ло переговорный процесс [6].

Таким образом, национальные стерео-
типы представляют собой сложный фе-
номен, тем не менее влияние стереотипов 
не является абсолютным: при грамотном 
подходе можно минимизировать негатив-
ные эффекты стереотипного мышления 
и  использовать культурные различия для 
повышения эффективности переговоров.

Прежде всего важно изучать культур-
ные особенности и  ожидания партнеров, 
что может снизить влияние стереотипов, 
а  использование адаптивных переговор-
ных стратегий позволит учитывать специ-
фику каждой стороны. 

Кроме того, помимо минимизации нега-
тивного влияния стереотипов, необходимо 
уметь преодолевать их последствия в  слу-
чае возникновения недоразумений. 

В целом, можно отметить положитель-
ное влияние профессиональных перего-
ворщиков, знакомых с обеими культурами, 
которые смогли бы сглаживать противоре-
чия и корректировать восприятие сторон. 
Комбинирование различных стилей ве-
дения переговоров (например, сочетание 
формального подхода западных стран с не-
формальными методами, характерными 
для Востока)  [15], наряду с  восприятием 
партнёра не через призму национальной 
принадлежности, а  через его личные ка-
чества и  профессиональные компетенции 
могли бы иметь положительное влияние на 
ход переговорного процесса.

Таким образом, анализ влияния наци-
ональных стереотипов на переговорный 
процесс показывает, что культурные раз-
личия играют ключевую роль в  формиро-
вании стратегии взаимодействия сторон. 
Национальные стереотипы, будучи про-
дуктом коллективного опыта и  историче-
ских традиций, могут как способствовать 
успешному сотрудничеству, так и  созда-
вать барьеры для взаимопонимания. 

Рассмотренные примеры (переговоры 
Siemens и Eletrobras, ExxonMobil и CNPC) 
демонстрируют, что национальные стерео-
типы оказывают реальное влияние на ход 
переговоров, замедляя процессы принятия 
решений, формируя предвзятые ожидания 
и осложняя сотрудничество. Однако успеш-
ные кейсы также показывают, что осозна-
ние существующих стереотипов и  адапта-
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ция переговорных стратегий позволяют 
минимизировать возможные конфликты. 

Таким образом, национальные стерео-
типы неизбежно присутствуют в  процессе 
международных переговоров, но их влияние 

может быть управляемым. Ключевым факто-
ром успешного переговорного процесса яв-
ляется не столько устранение стереотипов, 
сколько их осознание и  правильная интер-
претация с учётом культурного контекста.
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