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Книга Владислава Емельянова «От корриды до ха-
ракири» интересна и  значительна уже с  одной 
из первых строчек, определяющей ее тему и за-

дачу: «Ведение переговоров всегда было искусством». 
Слово «искусство» употреблено здесь во втором (если 
смотреть словарь Ожегова) значении: «Умение об-
щаться, договариваться даже с  говорящими предста-
вителями других языков».

Язык  — загадочное явление в  сознании человека. 
С  одной стороны, именно он  сделал человека разум-
ным, homo sapiens, главенствующим видом животно-
го мира, и мы привычно говорим, что мы им «владе-
ем» — и иностранными, и тем более родным. С другой 
стороны, забываем, что он  настолько доступен всем 
людям, «овладевающим» им в самом раннем возрасте 
за первые 2-3 года, без усилий, учителей, репетиторов, 
что это он (язык) владеет нами. Действительно, имен-
но он навязывает нам не только ви дение мира, внеш-
него и внутреннего, духовного, но и определяет наше 
поведение, отношение к людям и окружающему миру.

Это небольшое научно-лирическое отступление при-
звано подчеркнуть правильность определения любых 
переговоров — ИСКУССТВОМ. Особую ценность этой 
отличной по замыслу и содержанию книги добавляет 
тот важный факт, что она ориентирована на проведе-
ние именно деловых переговоров. 
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Действительно, именно жанр делового письма осо-
бенно значим и важен для развития общества в самых 
разных типах и видах его деловой жизни.

Даже на  родном языке общение — это искусство. Об-
щение на  иностранных языках значительно сложнее, 
потому что разные языки разных народов навязыва-
ют своим носителям разные представления не  толь-
ко об  окружающем мире, но  и  о  системах ценностей, 
приличий и  видов общения, поведения, взаимоотно-
шений и т. д. и т. п. 

Именно поэтому книга, которая может предотвратить 
конфликт культур в наши дни, в условиях все усилива-
ющейся глобализации (часто называемой американи-
зацией, по  понятным причинам) международного со-
общества, остро необходима. Одно это уже определяет 
важность, нужность, полезность рецензируемого труда. 

Еще одно очень важное достоинство книги Владисла-
ва Емельянова — это отсутствие так называемого «на-
укообразия». Она написана просто, интересно, доступ-
но. Не  потому, что «Они хочут свою образованность 
показать и всегда говорят о непонятном»1. 

С  полным основанием и  чувством ответственности 
рекомендую к  печати актуальную, интересную, нуж-
ную книгу, которая поможет избежать ошибок в такой 
нужной и  важной (важнейшей!) сфере деятельности 
и общения людей, как ДЕЛОВЫЕ ПЕРЕГОВОРЫ.

Светлана Григорьевна Тер-Минасова, лингвист, доктор 

филологических наук, заслуженный профессор МГУ име-

ни М.  В.  Ломоносова, специалист по  межкультурным 

коммуникациям 

1  А. Чехов. «Свадьба».



На конгрессе спецслужб завершаются переговоры 
о  сотрудничестве мировых разведок. Русский раз-
ведчик Штирлиц наконец-то расслабился: «Похоже, 
договорились!»

Болгарин Бойко Боев бойко кивнул1.

Англичанин Бонд, Джеймс Бонд, изящно пригубил 
мартини с водкой и жестом показал, что все окей.

Как звали тунисца, никто не  запомнил. Всю доро-
гу он  потягивал кальян и  не  участвовал в  дискусси-
ях. Но сейчас с криком «Что ты сказал, сын собаки?!» 
он  кинулся к  агенту 007, обнажая трофейную фран-
цузскую саблю2.

Вечер обещал быть томным…

Может, я придумал не самый смешной анекдот на све-
те, но запомните его. Однажды он может спасти вашу 
международную сделку или даже вашу жизнь. В  меж-
культурных коммуникациях нет мелочей, от корриды 
до харакири — один шаг…

1  В Болгарии кивок означает отрицание.
2  В Тунисе жест, известный нам как «Все в порядке», означает 
«Я тебя убью!»
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With every mistake we must surely be learning.1

The Beatles, While My Guitar Gently Weeps

За рубежом платят другой валютой, молятся иным 
богам, иначе одеваются и  пьют, здороваются 
и  прощаются. Там бизнес-иерархия отличается 

от  привычной нам, принят другой подход к… соб-
ственно, ко  всему. Даже время и  расстояние измеря-
ются по-разному на всей Земле.

Многое из  вышеперечисленного на  первый взгляд 
не  имеет прямого отношения к  переговорам. 
Но  в  коммуникации неочевидные понятия зачастую 
выходят на первый план. Именно они в конечном сче-
те влияют на то, как нас воспринимают потенциаль-
ные партнеры. Потратьте время на  изучение и  ана-
лиз этих различий. Подготовьтесь к  переговорам как 
к свиданию, и вам, скорее всего, ответят взаимностью.

Ведение переговоров всегда было искусством, помо-
гающим решать много задач одновременно. Как за-
интересовать контрагента своим предложением? Как 
настоять на своих условиях, сбить или повысить цену 
и при этом сохранить хорошие отношения? А что де-
лать, если вы с партнером по переговорам — жители 

1  Мы должны учиться на каждой ошибке (пер. авт.).
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Предисловие

совершенно не  похожих друг на  друга стран и  пред-
ставители разных культур?

Процесс заключения межнациональных торговых со-
глашений упоминается уже в  самых древних из  до-
шедших до  нас текстов. В  мировой практике искус-
ство ведения международных переговоров изучается 
на  протяжении многих лет. Однако дисциплина эта 
творческая, ее  невозможно формализовать до  конца. 
Обучение данному процессу выделилось в  самостоя-
тельное направление, которое охватывает подготовку 
к переговорам в самых различных областях. И главное 
в  ней даже не  язык. Нередко на  пути к  соглашению 
возникают сложности в  первую очередь на  уровне 
коммуникации. Результат и  даже сам диалог могут 
быть поставлены под удар, если стороны не  знают 
или не учитывают национальных различий друг друга.

В  этой книге проанализированы культурные особен-
ности, определяющие стиль ведения переговоров не-
которых стран и регионов: Великобритании, Германии, 
Испании, Италии, Франции, Швеции, США, Колумбии, 
Индии, Китая, Южной Кореи, Японии, стран Ближне-
го Востока (на примере Ирана) и  Средней Азии (на 
примере Узбекистана). Список не  случаен и  основан, 
прежде всего, на  моем персональном опыте взаимо-
действия с  представителями различных культур (за 
свою карьеру я посетил больше 80 стран).

Россия стоит здесь особняком: я  часто просил ино-
странных партнеров озвучить их представления о рос-
сийском стиле ведения переговоров. Иногда их  оцен-
ки вызывали изумление, иногда — смех. Но  это ока-
залось полезным опытом, и я с удовольствием делюсь 
им с вами.


