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Стиль ведения переговоров 
в России

■ РОССИЙСКИЙ стиль ведения коммерческих 
переговоров сейчас представляет весьма 
большой интерес для зарубежных 
предпринимателей, поскольку за последние годы 
контакты между ними и нашими бизнесменами 
резко расширились во всех областях и будут 
расширяться в будущем.

■ По мнению американских бизнесменов, 
основная отличительная черта российского 
стиля ведения переговоров состоит в том, что 
мы сосредоточены в основном на общих целях и 
относительно мало внимания уделяем тому, как 
их можно достичь.



Стиль ведения переговоров 
в России

■ При решении проблем на переговорах российские бизнесмены 
предпочитают действовать осторожно, не рисковать. В случае, 
если есть выбор между более и менее рискованными 
вариантами решения, наверняка будет выбран второй вариант. 
Боязнь риска влечет за собой ограничение инициативы. Поэтому, 
по крайней мере до недавнего имени, наши участники 
переговоров в основном реагировали на то, что предлагал 
партнер, а не выдвигали собственные варианты решения.

■ Российская тактика ведения переговоров отличается еще и тем, 
что наша сторона часто в начале переговоров старается занять 
прочную позицию, характеризующуюся значительным 
завышением требований. Затем после длительных дискуссий и 
уступок происходит сближение позиций сторон. При этом 
компромисс нашими бизнесменами рассматривается как 
проявление слабости, поэтому к нему они прибегают весьма 
неохотно. Часто используются приемы, направленные на 
получение преимуществ в ходе переговоров.



Стиль ведения переговоров 
в России

■ Большинство бизнесменов в нашей стране, которые 
совсем недавно начали вести свое дело, часто подходят к 
переговорам довольно странно с точки зрения их 
зарубежных коллег. «Когда два канадца обсуждают 
деловое предложение, они рассуждают так: мы 
объединимся, чтобы увеличить размер пирога, и тогда 
каждый получит больше. У наших менеджеров психология 
другая. Они считают, что размер пирога известен, и задача 
— оттяпать себе кусок побольше».

■ Эта характеристика российских участников переговоров 
свидетельствует об их некомпетентности, отсутствии 
культуры ведения переговоров, стремлении даже в 
обстановке сотрудничества видеть, скорее, конфликт 
интересов, чем их совпадение.



Стиль ведения переговоров 
в России

■ Особенностью поведения российских участников 
переговоров, отмеченной американскими 
исследователями, является быстрая смена настроений и 
установок в отношении партнера: от крайне дружеского 
расположения до официального, исключающего любые 
личные симпатии.

■ Еще хуже, когда в ходе переговоров или в процессе 
выполнения договоренностей наша сторона ведет себя, 
мягко выражаясь, непорядочно. Примеров тому немало.

■ Все это отнюдь не мелочи. Нарушение общепринятых 
норм поведения ведет к весьма неприятным юридическим 
последствиям. На Западе никому, даже самым сильным, 
не разрешается безнаказанно нарушать деловую этику.



Стиль ведения переговоров 
в Японии

■ ЯПОНСКИЙ стиль ведения коммерческих переговоров 
характеризуется тем, что японские представители, когда им 
делают большие уступки, отвечают тем же. На любых 
переговорах с ними угрозы дают очень малую эффективность, 
хотя сами японцы на переговорах с более слабыми партнерами 
могут использовать угрозы как приём давления.

■ Во время официальных переговоров японская сторона 
стремится избегать столкновения позиций. Для нее не 
характерны особые подвижки в позиции или значительные 
изменения в тактике ведения переговоров. В то же время 
японские бизнесмены уделяют много внимания развитию личных 
отношений с партнерами. Поэтому не следует разбирать 
человеческие проблемы холодно и безучастно, ибо тем самым 
вы можете затронуть эмоциональный настрой японского 
партнера. Показывайте, что вы доброжелательны и искренни. 
Эти черты ему особенно симпатичны.



Стиль ведения переговоров 
в Японии

■ Японские предприниматели на переговорах обычно стараются 
обсудить темы, не имеющие особой значимости, затем 
обсуждают другие темы, также не относящиеся к основным. И 
чем серьезнее стоящие на повестке дня предложения, тем 
больше внимания уделяется малозначащим деталям. За этим 
кроется традиционное стремление создать соответствующую 
атмосферу на переговорах, установить взаимопонимание, когда 
все второстепенные вопросы решены и можно приступать к 
главным. Форсировать переговоры другой стороне не следует.

■ У японцев существует особая система принятия решений, суть 
которой состоит в том, что в обсуждение проблемы, ее 
рассмотрение и согласование вовлекается большой круг лиц — 
от руководителя фирмы до рядового сотрудника, на что уходит 
немало времени. На этой же стадии определяются конкретные 
пути выполнения решений. Поэтому решения японской стороны 
всегда реализуемы и эффективны.



Стиль ведения переговоров 
в Японии

■ Особенности национальной японской культуры и системы 
воспитания оказывают влияние и на процесс ведения ими 
переговоров. Так, если японец сказал вам, например, что 
будет в назначенном месте в определенный час, то 
можете быть уверены, что он появится там за две минуты 
до назначенного времени. Именно на такой предельной 
точности и обязательности строятся деловые 
взаимоотношения японцев. Точность во всем — одна из 
важнейших черт японского стиля переговоров.

■ Японец всячески демонстрирует внимание, слушая 
собеседника. Часто такое поведение истолковывается 
европейцами как выражение согласия с излагаемой 
точкой зрения. На самом же деле он лишь побуждает 
собеседника продолжать беседу.



Стиль ведения переговоров 
в Японии

■ На переговорах с японцами случаются недоразумения 
вследствие того, что в японском языке слова «да» и «нет» 
несколько отличаются от их употребления в других языках. 
На японском языке «да» необязательно означает согласие 
со сказанным. Иногда оно применяется для утверждения 
того, что сказанное услышано или понято, а не для того, 
чтобы выразить согласие.

■ Большинство японцев испытывают антипатию к ответу на 
вопрос с помощью слова «нет», поскольку это слово, по их 
представлениям, подразумевает дисгармонию с позицией 
других участников переговоров, которую они по 
возможности стараются избегать. В частности, когда 
позиция на переговорах нечеткая или если мнения внутри 
группы разделились, японский бизнесмен может ответить 
положительно только для поддержания внешней стороны 
единства и гармонии.


