
ISSN 1810-0201. Вестник ТГУ, выпуск 3 (143), 2015 

 1 

УДК 316.485.6 

ПСИХОЛОГИЧЕСКАЯ СТРУКТУРА МЕЖКУЛЬТУРНОЙ  

КОМПЕТЕНЦИИ В БИЗНЕС-ПЕРЕГОВОРАХ 

© Нина Александровна КОВАЛЬ 

Тамбовский государственный университет им. Г.Р. Державина,  

г. Тамбов, Российская Федерация, доктор психологических наук, профессор,  

зав. кафедрой социальной психологии, e-mail: kafspsy@mail.ru 

© Игорь Викторович САХНО 

Тамбовский государственный университет им. Г.Р. Державина, г. Тамбов,  

Российская Федерация, аспирант, кафедра социальной психологии,  

e-mail: Siv5555555@yandex.ru 

Особое значение для современной психологической науки и практики приобретает в современ-

ных условиях исследование проблемы повышения эффективности бизнес-переговоров представителей 

разных культур с характерным для них когнитивным диссонансом, усвоенной деловой практикой и 

коммуникативными стратегиями, а также доминирующими ценностями и смыслами. Новизна заклю-

чается в том, что межкультурная компетенция участников бизнес-переговоров определяется как сово-

купность культурно-релевантных ценностей, норм, стереотипов и социальных умений, обеспечиваю-

щих бесконфликтность, результативность и комфортность переговорного процесса в поликультурной 

среде. Теоретическая значимость: психологическая структура межкультурной компетенции в бизнес-

переговорах состоит из освоения культурной специфики социальных ценностей в сфере бизнеса, 

культурного своеобразия норм ведения бизнеса, культурных особенности предупреждения и разреше-

ния конфликтов, культурных стереотипов и ритуалов переговорного процесса. Таким образом, на 

межкультурную компетенцию в переговорах влияет как культурно обусловленный стиль ведения пе-

реговоров, так и специфические черты деловых стратегий представителей разных культур.  
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В современных условиях развитие меж-

культурной коммуникации происходит в са-

мых разных сферах человеческой жизни: ту-

ризме, спорте, военном сотрудничестве, лич-

ных контактах и т. д. Произошедшие в по-

следние годы социальные, политические и 

экономические изменения в мировом мас-

штабе привели к небывалой миграции наро-

дов, их переселению, смешению и столкно-

вению. В результате этих процессов все 

больше людей переступают раньше разде-

лявшие их культурные барьеры. Формиру-

ются новые явления культуры, границы меж-

ду своим и чужим стираются. Возникающие 

при этом перемены охватывают практически 

все формы жизни и получают в разных куль-

турах неоднозначную оценку. Эти оценки 

чаще всего определяются особенностями 

взаимодействующих культур. 

Обращение к теме межкультурной ком-

петентности в сфере бизнеса обусловлено, с 

одной стороны, потребностью экономиче-

ского сообщества в руководителе, владею-

щем необходимыми знаниями и навыками 

межкультурного общения, способным эф-

фективно преодолевать межкультурные 

барьеры в условиях разнообразных межкуль-

турных бизнес-контактов, с другой – возра- 

станием социокультурного значения фено-

мена межкультурной компетентности как в 

глобальном социокультурном пространстве, 

так и в теории межкультурной бизнес-комму-

никации, как специальной культурологиче-

ской теории, обладающей собственным 

предметом, методологией исследования и 

понятийно-терминологическим аппаратом [1]. 

Межкультурное сотрудничество деловых 

людей представляет собой актуальный объ-

ект научного исследования, направленного 

на раскрытие специфики культурной среды в 

международном бизнесе, изучение культур-

ной обусловленности конфликтных отноше-

ний в экономической сфере, поиск эффек-

тивных стратегий преодоления культурных 

барьеров в достижении взаимовыгодных це-

лей делового партнерства [2; 3]. 

Особое значение для науки и практики 

приобретает в современных условиях иссле-

дование проблемы повышения эффективно-

сти бизнес-переговоров представителей раз-

ных культур с характерным для них когни-

тивным диссонансом, усвоенной деловой 
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практикой и коммуникативными стратегия-

ми, а также доминирующими ценностями и 

смыслами.  

В контексте перечисленного проблема 

межкультурной компетентности не рассмат-

ривалась и до настоящего времени не получи-

ла должного осмысления в исследовательском 

пространстве культурологии. Данный факт и 

определил цель и задачи данной статьи. 

Анализ работ отечественных и зарубеж-

ных авторов позволяет сделать вывод о том, 

что в настоящее время исследованы вопросы 

возникновения и развития и содержания 

межкультурного взаимодействия [4; 5]. Эти-

ми работами создана теоретическая база для 

дальнейшего исследования проблем меж-

культурной коммуникации и межкультурной 

компетентности. Вместе с тем многочислен-

ные публикации, посвященные проблемам 

социокультурной компетентности, позволя-

ют констатировать, что в настоящее время 

отсутствуют целенаправленные исследова-

ния межкультурной компетентности, прак-

тическим подтверждением чего является от-

сутствие работ, посвященных вопросам ее 

структуры и механизмов формирования. Не-

смотря на растущий объем литературы по 

проблеме межкультурного общения, отсутст-

вует фундаментальное системное исследова-

ние этого социокультурного явления так же, 

как и недостаточно разработан его методоло-

гический аспект. 

Кроме того, вне внимания специалистов 

до сих пор остаются вопросы формирования, 

места и роли теории межкультурной компе-

тентности в процессе делового взаимодейст-

вия. По данной проблеме в отечественной 

научной литературе до настоящего времени 

также отсутствуют исследования, посвящен-

ные вопросам межкультурной компетентно-

сти участников бизнес-переговоров, их цен-

ностям, нормам, стереотипам, социальным 

умениям, которые позволяют осуществлять 

бесконфликтность и результативность перего-

ворного процесса в деловых переговорах [6].  

Особое значение для науки и практики 

приобретает в современных условиях иссле-

дование проблемы повышения эффективно-

сти бизнес-переговоров представителей раз-

ных культур с характерным для них когни-

тивным диссонансом, усвоенной деловой 

практикой и коммуникативными стратегия-

ми, а также доминирующими ценностями и 

смыслами [7].  

В свете рассматриваемой проблемы нам 

представляется возможным описать психо-

логическую структуру межкультурной ком-

петентности участников бизнес-переговоров, 

которая включает освоение культурной спе-

цифики социальных ценностей в сфере биз-

неса, культурного своеобразия норм ведения 

бизнеса, культурных особенностей преду-

преждения и разрешения конфликтов, куль-

турных стереотипов и ритуалов переговорно-

го процесса. 

Освоение культурной специфики соци-

альных ценностей в сфере бизнеса является 

основным компонентом в структуре меж-

культурной компетенции. Именно социаль-

ные ценности организуют и упорядочивают 

экономическую деятельность предпринима-

телей и коммерческих организаций, высту-

пают в качестве регулятора их взаимодейст-

вия с обществом. Без освоения социальных 

ценностней бизнес-сообщества коммерческая 

деятельность становится невозможной, по-

скольку при их отсутствии не смогут сфор-

мироваться ориентиры и основы этого вида 

социально-экономической активности. Биз-

нес-ценности выражают интересы и устрем-

ления бизнесмена, являясь мотивационной 

стороной его профессиональной деятельно-

сти, определяют характер взаимоотношений 

с внешней средой, ближайшим окружением, 

придают направленность деловой активно-

сти. Благодаря ценностям обеспечиваются 

упорядоченность, целенаправленность и сис-

темность бизнес-деятельности. 

Культурная специфика освоения соци-

альных ценностей в сфере бизнеса предпола-

гает изучение особенностей социально-куль-

турологического развития страны. Междуна-

родный бизнес – явление достаточно слож-

ное для изучения, особенно когда речь идет о 

совместных предприятиях или длительных 

деловых переговорах. Помимо практических 

и технических вопросов (решение которых 

найти легко) на организационном уровне 

часто приходится сталкиваться с такими 

проблемами национальной психологии и по-

ведения, решение которых сопряжено со 

сложностями, выходящими за рамки просто-

го соглашения между бухгалтерами, инжене-

рами и другими специалистами. Например, в 

японо-американском совместном предпри-
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ятии американцев интересует прежде всего 

прибыль, японцы же озабочены разделом 

сфер влияния.  

Ценности в бизнес-переговорах форми-

руются и развиваются на основе норм веде-

ния экономической деятельности, это сле-

дующий компонент в психологической 

структуре межкультурной компетенции. В 

результате процессов общественной транс-

формации, происходивших в России в по-

следние два десятилетия, возникает и куль-

турное своеобразие норм ведения бизнеса. В 

бизнес-коммуникации культурные нормы 

занимают важное место, прежде всего в свя-

зи с современным представлением об управ-

лении как транснациональной категории. Хо-

тя участники международного общения при-

держиваются сходных норм и правил, тем не 

менее национальные и культурные особен-

ности могут оказаться весьма значимыми 

при деловых отношениях. Так, у англичан 

высоко развито чувство справедливости, по-

этому при ведении дел они исповедуют веру 

в честную игру, не терпят хитрости и ковар-

ства. Английские традиции предписывают 

сдержанность в суждениях как знак уваже-

ния к собеседнику. Французы отличаются 

наибольшим вкусом в общении. В этом от-

ношении они – образец для всех других на-

родов. Французы вежливы, особенно с ино-

странцами, причем они таковы не из личного 

интереса, а из присущей им непосредствен-

ной потребности в галантности и вкуса к об-

щению. 

Таким образом, культурное своеобразие 

норм ведения бизнеса в разных странах обу-

словлено применением знания о культуре 

наций в лексикологии, туризме, деловом об-

щении, практике обучения и т. д. 

Следующим компонентом в психологи-

ческой структуре межкультурной коммуни-

кации являются культурные особенности 

предупреждения и разрешения конфликтов. 

Интеграционные процессы в современном 

обществе, глобальные изменения в культуре, 

политике и экономике, которые сопровож-

даются одновременно сближением и разоб-

щением культур, привели к возникновению 

межкультурных, межэтнических и межкон-

фессиональных конфликтов. У каждого уча-

стника бизнес-переговоров следует форми-

ровать представление о функциях и роли 

межкультурного конфликта. В продвижении 

к этим целям может помочь психологическое 

изучение отношений к представителям иных 

культур и установка у членов бизнес-соооб-

ществ на мультикультурализм, обусловли-

вающий необходимость формирования идеа-

ла, высшего уровня развития качеств муль-

тикультурной личности. Формирование ба-

зовой культуры и ее поликультурного ком-

понента должно рассматриваться с точки 

зрения формирования необходимого мини-

мума общих способностей человека, его цен-

ностных представлений и качеств, без кото-

рых невозможна социализация личности, оп-

ределяющая успешное преодоление меж-

культурных конфликтов при ведении бизнес-

переговоров. Во время межкультурных биз-

нес-переговоров велика вероятность того, 

что поведение партнеров не будет соответст-

вовать ожиданиям другой стороны. Такое 

поведение часто интерпретируется как по-

ползновение на систему ценностей и морали.  

Конфликт при межкультурном общении 

неизбежен. Поскольку участники интеракции 

не могут послать или принять сигналы одно-

значным образом, как они привыкли это де-

лать во внутрикультурных ситуациях, эпизод 

межкультурной коммуникации может вызы-

вать фрустрацию или испытывать терпение 

со стороны участников бизнес-переговоров. 

В подобных ситуациях тяжело найти общую 

линию ведения бизнеса, и партнеры могут 

прийти к разжиганию и обострению кон-

фликта. Даже если партнеры по бизнесу до-

биваются определенного успеха в понимании 

проблемы, интерпретация сообщений может 

оказаться частичной, двусмысленной или 

ошибочной. Данному конфликту способству-

ет неопределенность. Партнеры по бизнесу 

могут потерять терпение из-за двусмыслен-

ности, а это ведет к гневу, фрустрации или 

раздражению. Однако даже после того, как 

неопределенность уменьшена, конфликт все 

равно неизбежен из-за различий в смысле 

вербального языка и невербального поведе-

ния у разных культур, а также в сопутст-

вующих нормах и ценностях, присущих 

культурной системе.  

Актуальной задачей является разреше-

ние и предупреждение возникших конфликт-

ных ситуаций в рамках ведения бизнес-пере-

говоров, которое обусловливается культур-

ной спецификой страны. Межнациональные 

конфликты возникают в связи с существен-
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ными различиями между участниками биз-

нес-переговоров на уровне экономических 

интересов. Различия в уровнях и темпах эко-

номического развития национальных рес-

публик и регионов дают основание для нега-

тивных оценок состояния межкультурной 

коммуникации, что стимулирует рост кон-

фликтности. Подобные различия – обычное 

явление для многонациональных государств 

бизнес-партнеров. Предупреждение возник-

ших разногласий и устранение причин кон-

фликта возможно при правильном понима-

нии культуры другого народа, что достигает-

ся путем грамотной организации деловых 

переговоров в такой форме, как межкультур-

ная коммуникация. 

Таким образом, целью переговоров явля-

ется достижение совместного решения, а 

учет национальных особенностей участников 

при реализации межкультурной коммуника-

ции позволяет выработать правильную так-

тику взаимодействия, правильно понять и 

оценить действия партнера. 

Важной составляющей в психологиче-

ской структуре межкультурной коммуника-

ции являются культурные стереотипы и 

ритуалы переговорного процесса. Культур-

ные стереотипы служат для человека своеоб-

разной «точкой отсчета» при определении 

своего отношения к поведению иностранцев. 

Сознание человека стремится упрощать 

сложные чувства и установки, в т. ч. и наши 

собственные. Знание и умение управлять 

стереотипами позволяют достигнуть пони-

мания между различными культурами. Это 

возможно достигнуть за счет максимального 

внимания к тем ценностям, которые человек 

считает положительными, и минимизировать 

или воспринимать с юмором то, что считает 

отрицательным или приводящим к конфлик-

ту. Можно и уточнить стереотипы, например, 

«шведы часто ведут себя холодно и офици-

ально, но при этом под их внешней чопорно-

стью скрываются своего рода отчаянные по-

пытки доказать свою теплоту и лояльность». 

Культурные стереотипы, как правило, 

касаются основополагающих психологиче-

ских характеристик или черт личности. Сте-

реотипы являются неизбежным продуктом 

нормальных психологических процессов, 

включая избирательное внимание, оценку, 

формирование понятий и категоризацию, 

атрибуции, эмоцию и память. Стереотипы 

помогают человеку организовывать инфор-

мацию о мире. Как особый вид категории, 

имеющей отношение к людям, они очень 

важны, поскольку позволяют взаимодейство-

вать с другими людьми в окружающем нас 

мире и особенно значимы для межкультур-

ной коммуникации. 

Таким образом, уже краткий обзор куль-

турных особенностей ведения переговоров 

доказывает наличие межкультурных разли-

чий в бизнес-диалоге. Поэтому для успешно-

го проведения переговоров необходимо ис-

пользовать основные достижения в области 

межкультурной деловой коммуникации, 

умение управлять своими стереотипами в 

отношении представителей других нацио-

нальностей.  

В заключение описания психологиче-

ской структуры межкультурной компетенции 

участников бизнес-переговоров представля-

ется возможным отметить, что описанная 

выше психологическая структура межкуль-

турной компетенции участников бизнес-

переговоров позволяет представить послед-

нюю как совокупность культурно релевант-

ных ценностей, норм, стереотипов и соци-

альных умений, обеспечивающих бескон-

фликтность, результативность и ком-

фортность переговорного процесса в поли-

культурной среде.  
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Particular importance is given to the modern psychological science and practice in modern conditions acquires study the 

problem of increasing the efficiency of business negotiations between representatives of different cultures with their charac-

teristic cognitive dissonance assimilated business practices and communication strategies, as well as the dominant values and 

meanings. The novelty of is that intercultural competence participants of the business negotiation is defined as the set of rele-

vant cultural values, norms, attitudes and social skills providing conflict-free, performance and comfort of the negotiation 

process in a multicultural environment. The theoretical significance lies in the fact that the leading scientific approaches to 

the definition of this phenomenon highlight the importance of the success of dialogic negotiation and structured values com-

ponent of intercultural competence. Thus, cultural influences as negotiating style and specific features of the business strate-

gies of different cultures influence on intercultural competence in the negotiations. 
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