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В настоящее времявсе большее количество государств вовлекается в дипломатические
переговоры, что приводит к «глобализации» этого метода урегулирования международ-
ных проблем[n3]. Дипломатия сегодня является фактором «мягкой силы», а переговоры -
ее средством. Положительный исход переговоров во многом зависит от знания дипломата-
ми особенностей национальных переговорных стилей, которые включают в себя культур-
ные ценности, обычаи, правила, ментальные особенности представителей определенных
культур, специфику невербальной коммуникации, часто используемые стили, тактики и
стратегии ведения переговоров. Эти культурологические и национальные особенности яв-
ляются детерминируют поведение дипломатов на международных переговорах.

Классификации культур Э. Холла[n6, n7], Р.Льюиса[n4], Г.Хофштеде[n8] и Ф. Тромпе-
наарса[n5] позволяют описать характерные особенности национальных культур. С их по-
мощью удалось определить, что культурно-ценностные профили англо-саксонских стран
похожи. В частности, все англоязычные культуры имеют высокие показатели индивиду-
ализма и маскулинности и низкий уровень дистанции власти и избегания неопределенно-
сти.

Еще один ключ к пониманию особенностей англо-саксонского стиля ведения диплома-
тических переговоров дают исследования геополитической школы США и Великобрита-
нии, выявившие такие черты, как прагматизм, реализм, четкая стратегическая определен-
ность, рационализм, позитивизм, бихевиоризм, приверженность концепциям атлантизма,
талассократии, «мирового господства» и «имперской геостратегии»[n1].

Характерными особенностями американского национального переговорного стиля яв-
ляются: «короткая память» на события прошлого, открытость к общению, в том числе,
неформальному, прямое выражение мыслей, отсутствие подтекста.

В то время как английскому национальному переговорному стилю свойственны: ориен-
тация на традиции и историческое прошлое, сохранение дистанции, отсутствие склонности
к неформальным отношениям, избегание категорических суждений и прямого выражения
несогласия, склонность к недосказанности, намекам и скрытому смыслу.

Сравнивая английский и американский стили ведения переговоров, можно сделать вы-
вод о том, что принципиальных отличий между ними гораздо меньше, чем общих харак-
терных черт. Английский стиль переговоров в значительной степени сформировал амери-
канский стиль взаимодействия, причем последний стал приобретать собственные специ-
фические черты лишь перед Второй мировой войной[n2].

Таким образом, особенностями англо-саксонского переговорного стиля являются: си-
туационный анализ во время переговоров, использование объективных фактов и эмпири-
ческих данных в качестве аргументов, утилитаризм, прагматизм, стратегическая направ-
ленность, настойчивое отстаивание позиции, юридическая четкость принимаемых согла-
шений.
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Материал и выводы исследования могут быть использованы для разработки стратегии
ведения эффективных дипломатических переговоров с партнерами из США и Великобри-
тании.

На переговорах с партнерами из США:

∙ Следует быть высококомпетентным в области обсуждаемого вопроса, предваритель-
но собрать необходимую информацию;

∙ Следует участвовать в неформальных встречах, идти на контакт при доверительных
беседах;

∙ Следует прямо высказывать свою позицию и свои взгляды;

∙ Не следует в своих высказываниях использовать намеки и скрытый подтекст, так
как они не будут поняты;

∙ В качестве аргументов следует приводить не теоретические рассуждения, а логиче-
ские данные, факты, при необходимости, статистические данные;

∙ Следует разрабатывать взаимовыгодные варианты решения вопросов;

∙ Следует четко оформлять договоренности, а также соблюдать устные договоренно-
сти.

На переговорах с партнерами из Великобритании:

∙ Следует заранее провести тщательную подготовительную работу, собрать обширную
информацию по вопросу, включая статистические и справочные данные;

∙ Следует быть очень пунктуальными;

∙ Следует подчеркивать свое уважение к идеалам этой нации и к английскому народу;

∙ Не стоит делать акцент на обсуждении несрочных проблем, следует большее внима-
ние уделять актуальным вопросам и насущным проблемам;

∙ Следует задавать только выдержанные и корректные вопросы;

∙ Следует помнить, что англичане настроены на поддержание долгосрочных отноше-
ний;

∙ Следует использовать активные стили ведения переговоров («соревнование», «со-
трудничество»);

∙ Следует тщательно проверять текст принимаемых соглашений на предмет неточно-
стей, четко прописывать юридические детали;

∙ Не стоит забывать, что молчание англичан не означает согласия с высказываемой
позицией;

∙ Не следует прямо смотреть в глаза англичанам (прямой взгляд ими не приветству-
ется);

∙ Не следует подходить к англичанам слишком близко и касаться их, так как концепт
«privacy», связанный с личным пространством, занимает важное место в английском
этикете.
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