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АКТУАЛЬНЫЕ ПРОБЛЕМЫ МЕЖКУЛЬТУРНОЙ 
БИЗНЕС-КОММУНИКАЦИИ 

РазJJичия в uербальных, и11и речеnых, системах коммуникаций не­

медленно обнаруживаются для любо1·0 человека, оказьmающеrося в за­

рубежной культуре. Основная nроб11ема кросс-культурных невербаль­

кых коммуни1шций в том, что ре11н11иевт стремится интерпретировать 

неuербальные сообщения, используя •сло11ары собственной культуры . 

РазmfЧИЯ 11 11ербалънъпс, ил1 речевых, системах КОМ11fУНИКаций немед­

ленно общ1руживаются длsr л10601'0, оказывающегося в зарубежной 
культуре. 

Амерю<анец, оу·rешествующ11Й в Британии и:ли в Австралии, нс­

(;омнеurш, буд т способен обща~·ьси, одна.ко раздичия в nроизнощеиии, 

отношении ко uрем:ени 11 в аначеtпtях слов будут очевидны. Например, 
выражение Lo tоЫе а report or motioн в США озnачает •Отложить дис­
куссию•, u то 11ремн как u AпrJrиo зто означает •дать делу приоритет• . 

~1'И разлищш ле1•1<0 замет11ть и nринпть, nотому ч1'о мы понимаем, что 

язык - э•rо 1rроиз110J1ыюе изобрете11Иf'. 

Невербальные, или неречевые коммув:икации, являясь составляю­

щей коммуникnционной системы я.зыка, также специфичны для каж­
дой кудьтуры . Действия, движенил человека, размещение предмстоа в 

простравстве несут информацию свм:и по себе, без с;юв. В низкоконтек­

стуальноi:i (евро-америказской, например) культуре большая часть ин ­

формации 11ередае1·сн явно, собственно словами. В высококонтексту­

альной культуре (пrнтской, ваиример) значение сказанного определи­

ется. не столько CJlOBllМJ.!, СКШLЫ{О KOllTCJ(CTOM - жестами, ситуацией, 

окруж нием. Например, в США точяые письменные формулировки в 

договоре сторон очеflь важны, поскольку имеют nравовое значение, поз­

•rому к составлению договора 11рш111екВJО•rся юристы. В Японrfи, однако, 

точные словесные формулировки менее важны, чем сами намерения 

сторон договориться, поэтому записанное на бума.J·е значит меньше. 

Звачевие времени варьирует среди культур в двух направлениях. 

Во- нерuьrх, это то, qто мы называем временной перспектmJой: это об ­

щ1н1 ориентация культуры п отно1uеяии времени. Второе -- это интер­

оре1 ащ1я, лриш~съшаемая сnецифичес1<ому использованию времени. 

Gольuнtнство ыировых культур отnо.цят решению нроблемы время , 

нро11орц11ональное ее значению. Америкаяцы, будуч~1 хорошо подготов-
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ле/UIЬIМИ к обсуждению и кмея готовые ответы, могут вызывать враж­

дебное сrrвоwевие партнеров, стремясь сократить время обсуждения. 
японских и ближневосточкых управляющих нередко обескураживает 

настойчивость а.мери:канцев быстро и прямо продвигаться в разрешешш 

80просов сделки. Развитвв и в целом высокоэффективная правовая сис­
теNВ в США позволяет а."11ерикавц11М nолагатьсл на нее в качестве гаран. 

тки уважения и соблюдения деловых обязательств. Многие другпе куль· 

-rуры потu·аютсл на дружбу и родство, локальные моральные принципы 

или веформальн:ые обычаи для руководства деловым поведением. 

Когда заключается согJrашевие? АмерИRанцы рассчитывают ив 

подписввие контракта к кояцу переговоров. Однако для Мf!огих греков 
и русских такое 11одm1сание есть просто сигнал нвча1·ъ серьезные пере. 

говоры. которые будУт продолжаться до завершения проекта . С другой 
стороны, араб будет считать вербальное соглашение полностью обязы· 

вающим. Для американца вполне нормально прийти на переговоры с 

юристом - чтобы контракт был подготовлен грамотно с юриди'lеской 

стороны и uравю1ъно обеспечивал интересы сторон. Однако такое появ· 

левие с юристом на переговорах с арабским партнером ввергает послед­

него в ужас явным недоверием к его благонадежности. 
Рмлкqные значения, которые культуры nри:nисывают вещам, ВКЛЮ· 

чвв продукты, делают дарение подарl(ОВ особенно трудной задачей. 

Например, подарок ножевых (столовых) изделий, как правило, неумес­

тен в России, Тайване и в Западной Германии. В Ялонии маленькие 110-

дарки необходимы во многих деловых ситуация.х, хотя в Китае они не­

подходящи. В странах Запада nодврок может быть расценен l<ак взят­
ка. В К1'тае подарок следует преподносить лично, одвrо<о в арабских 

странах ов должен быть передал публично, в nрисутствий дРугих лю­

дей. Кроме того, в ряде стран существуют ШIИ разрабатываются стои­

мостные критерип, опредР.лю<>щие судьбу подарков, даримых государ­

ствевв.ым чиновникам. Дорогостоящий персональный подарок может 
ве достаться адресату, а попасть в доход государства. 

Разnи'lпя в невербальllЫХ формах 110.ведения чаще воспринимаются 
неверно. Собственный вевербальнь/Й язык кажете.я естестоеШIЫм, а чу­

жой - неестественным. Деловым людям следУет избегать ошибок в ин­

терпретации а передаче nевербальвой информации. 
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