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Глава 1
МИР ГЛАЗАМИ КИТАЙЦА:  
ВСЕ МЫ НА ОДНО ЛИЦО

Понять Китай — значит увидеть за страной особый способ ду-
мать, чувствовать и воспринимать реальность. Китайцы смотрят 
на мир не так, как представители Запада: их взгляд соединяет, 
для них действительность — пространство взаимосвязей, где 
все имеет свое место и ритм.

Такое восприятие мира формирует и уникальную модель пе-
реговоров, где главное — согласование смыслов. Китайская 
коммуникация не строится на убеждении или прямом споре. 
В этой системе не так важно победить, приоритет — за создани-
ем общей реальности, в которой вывод рождается сам.

Эта логика особенно ясно проявилась в масштабном иссле-
довании, проведенном учеными МГИМО А. А. Токаревым, 
А.  Ю.  Приходченко, А.  Р.  Маргоевым и  А.  А.  Целещевым. 
Им удалось заглянуть в коллективное подсознание Китая 
с помощью необычного инструмента — психогеографического 
анализа рисунков. Более 700 студентов и преподавателей китай-
ских университетов были приглашены изобразить в рисунках 
«современный и будущий Китай». Полученные изображения 
исследователи интерпретировали как своеобразные мысленные 
карты национального самосознания.

Выяснилось, что китайцы любят рисовать символы: природу, 
животных или города будущего. Эти визуальные метафоры 
объединяет одно — все они передают ощущение единства, 
движение к гармонии и веру в масштаб страны. Китай мыслит 
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не отдельными категориями, он за взаимосвязь элементов при-
роды, государства, технологии и морали.

С точки зрения переговорщика, это открытие бесценно. Оно 
показывает, что китайская сторона в общении использует как 
рациональные аргументы, так и структуры восприятия, приме-
няемые техниками нейролингвистического программирования 
(НЛП). В книгах М. Пелехатого и М. Антончика («Практи-
ческое НЛП»), М. Пелехатого и Е. Спирицы («Безжалостное 
НЛП. Как договариваться с недоговороспособными» и «Про-
фессия — переговорщик. Как управлять любой коммуникаци-
ей») подробно описано, как человек бессознательно «програм-
мирует» реальность через метафоры, ритм речи и согласование 
состояний. Китайцы, как показало исследование, делают это 
культурно и интуитивно. Они встраивают смысл в контекст, 
а не в отдельную фразу, добиваясь эффекта мягкого влияния 
без прямого давления.

Одним из главных выводов исследования стало то, что китай-
ское мышление сочетает эмоциональную гибкость с рациональ-
ной структурностью. На первый взгляд может показаться, что 
китайцы действуют импровизационно, часто меняют направ-
ление диалога или уклоняются от прямых ответов. Однако 
за этой гибкостью скрывается продуманная логика, основанная 
на принципе «шуньянь» — внутреннего планирования. Китайцы 
мыслят через сети взаимосвязей, а не в категориях линейных 
причин. Каждое высказывание и пауза несут стратегический 
смысл — формируют пространство, где собеседник сам прихо-
дит к нужному выводу.

Такой подход можно рассматривать как применение НЛП — 
паттернов косвенного влияния — калибровки и подстройки 
под состояние партнера. Китайский переговорщик редко на-
вязывает решение напрямую. Он наблюдает, адаптируется, вы-
страивает внутренний ритм общения, пока не почувствует мо-
мент, когда контекст готов к нужному повороту. Исследование 
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фиксирует эту особенность и на уровне визуальных метафор: 
многие участники изображали пути, ведущие к цели извилистой 
дорогой, проходящей через горы или воду. Это образ посте-
пенности, стратегии «мягкой силы», где результат достигается 
не давлением.

Характерно и отношение китайцев к конфликту. В рисунках 
и высказываниях он почти никогда не воспринимается как 
разрушительный. Напротив, рассматривается как естествен-
ный элемент баланса, требующий перераспределения энергии, 
а не устранения противника. Это еще раз подтверждает, что 
китайское мышление ориентировано на поиск гармоничного 
соотношения противоположностей и не заинтересовано в оп-
позиции с чем бы то ни было. В переговорах это выражается 
стремлением к взаимовыгодным решениям даже в условиях 
жестких разногласий.

Одним из наиболее ценных наблюдений исследования стало 
выявление прагматической стороны китайской гармонии, ко-
торая в данном случае предстает инструментом устойчивости. 
Китайцы воспринимают социальную и деловую систему как 
живой организм, где ценится функциональная согласованность. 
В переговорах это проявляется в стремлении минимизировать 
риски, не нарушая отношений, а также в готовности жертвовать 
краткосрочной выгодой ради долговременной стабильности.

С точки зрения нейролингвистического программирования это 
соответствует паттерну экологии коммуникаций — проверке 
последствий каждого действия в широком контексте. Китайцы 
мыслят в рамках целостной картины. Любое решение рассматри-
вается через призму его влияния на отношения, общество и буду-
щее. В этом проявляется их стратегический подход к коммуни-
кации: каждое слово — это инвестиция в долгосрочное доверие.

Особое внимание стоит уделить языку стратегических метафор, 
который китайцы активно используют в переговорах. Вместо 
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прямых инструкций или требований они предпочитают исто-
рии и аналогии, позволяющие собеседнику самостоятельно 
«увидеть» правильное решение. Например, они могут сказать: 
«Чтобы река оставалась чистой, нужно уметь ждать, когда 
осадок осядет» — и эта фраза заменит десяток рациональных 
аргументов. Подобный прием создает эффект внутреннего 
согласия, так как человек чувствует, что пришел к выводу сам. 
Это типичный пример паттерна косвенного внушения, о кото-
ром подробно написано в книге «НЛП: искусство убеждать».

Китайская переговорная модель опирается на коллективные 
метарамки — контексты, в которых личные интересы раство-
ряются в общей цели. Исследование показало, что респонденты 
часто изображали государство Китай как семью, дерево жизни. 
Эти метафоры демонстрируют глубоко укорененный коллек-
тивизм, который делает китайцев крайне лояльными к груп-
повым динамикам. В переговорах это означает, что обращение 
к ценностям команды, истории, общей миссии вызывает гораздо 
больший отклик, чем индивидуальные стимулы.

Таким образом, китайская стратегия общения представляет 
собой прагматическую гармонию — сочетание эмоционального 
интеллекта, системного мышления и контекстной гибкости. 
Китайцы умеют слушать как слова, так и намерения; видеть как 
текущий результат, так и траекторию отношений. В этом кро-
ется их способность превращать коммуникацию в инструмент 
долгосрочного влияния.

Как мозг видит «других»: наука о том, 
почему «все на одно лицо»
Фраза «все европейцы на одно лицо» звучит провокационно, 
но за ней скрыт вполне изученный когнитивный феномен. Пси-
хологи называют его эффектом другой расы. Это универсальное 
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свойство человеческого восприятия: мы гораздо лучше разли-
чаем лица тех, с кем живем бок о бок, и с трудом запоминаем 
лица людей, чьи черты нам непривычны.

Мозг, оказывается, распознает лица по заранее натренирован-
ным шаблонам. В детстве человек учится выделять тонкие раз-
личия между чертами тех, кто его окружает. Если вы выросли 
в Европе, ваш мозг настроен на европейские лица; если в Азии — 
на азиатские. Когда человек встречает человека другой расы, 
привычная система анализа дает сбой: глаз видит отличия, 
но мозг не знает, как их «считать». Современные нейробиоло-
гические исследования подтверждают это. На снимках фМРТ 
видно, что при взгляде на лицо представителя своей расы у че-
ловека активнее работает веретенообразная извилина — зона 
мозга, отвечающая за узнавание лиц. При восприятии другой 
расы эта область реагирует слабее. Иными словами, мозг не по-
лучает достаточно данных для точного распознавания — словно 
фото чуть размыто.

Социальная психология поясняет этот феномен так. Мы склон-
ны считать «своих» уникальными, а всех «чужих» — похожими 
друг на друга. И такое происходит не по злому умыслу, это 
просто способ сэкономить внимание. О членах своей груп-
пы мы знаем много, нам известны их характеры, привычки, 
имена. О чужих — почти ничего, кроме внешней категории: 
«китайцы», «европейцы» или «африканцы». В итоге различия 
исчезают, поэтому внимание схлопывается и остается усред-
ненный образ.

Для китайцев, выросших в гомогенной среде, европейцы ока-
зываются именно такой «другой» группой. Эксперименты 
показывают, что китайские участники хуже запоминают и пу-
тают европейские лица и наоборот. Это следствие отсутствия 
опыта: мозг просто не натренирован замечать тонкие вариации 
форм носа, оттенков глаз или выражений лица, характерных 
для другой расы.
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Интересно, что такой эффект не фиксирован навсегда. Он осла-
бевает с опытом межкультурных контактов. Китайцы, живущие 
в Лондоне, Сингапуре или Ванкувере, гораздо точнее различают 
европейцев, чем те, кто вырос в провинции, где иностранцев 
почти не бывает. Мозг учится видеть различия так же, как глаз 
фотографа учится замечать нюансы света.

Таким образом, когда китаец говорит: «Все европейцы одинако-
вые», это не признак ограниченности или высокомерия, а про-
явление естественной настройки восприятия. Мы все в равной 
степени подвержены этому эффекту, просто каждый в отноше-
нии «чужих». Европейцы, глядя на группу китайцев, точно так 
же испытывают трудность в различении индивидуальных черт. 
На уровне нейробиологии эта симметрия полная.

История взглядов: как Китай учился 
видеть «варваров»

Чтобы понять, почему восприятие европейцев китайцами окра-
шено ощущением «все одинаковые», нужно выйти за пределы 
психологии и заглянуть в историю. На протяжении тысячеле-
тий Китай жил в уникальной цивилизационной модели, где 
само понятие «другой» было мировоззренческим.

В традиционной китайской картине мира существовало четкое 
деление: «Хуа» — цивилизованные, свои и «И» — варвары, 
чужие. Китай воспринимал себя как центр Вселенной — Сре-
динное государство, вокруг которого вращаются народы с более 
низким уровнем культуры. Термин «Поднебесная» означал 
не столько территорию, сколько моральный и космический 
порядок, где Китай был сердцем.

Остальные народы можно было ассимилировать, но только если 
они примут китайские ритуалы и язык. Иными словами, «циви-
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лизованным» считался тот, кто становился похож на китайца. 
Остальные — просто категории, не требующие внутренней 
дифференциации.

Философ Мэн-цзы говорил: «Я слышал, что Хуа может изме-
нить И, но не наоборот». Здесь речь о культурной иерархии, 
где центр имеет право учить, а периферия — только учиться. 
В такой системе чужой человек представляет собой функцию, 
а не личность, и различать его индивидуальные черты попросту 
не нужно.

В эпоху Хань (III в. до н. э. — III в. н. э.) Китай вырабатывает 
стратегию дистанцирования от «северных варваров». Контакты 
были строго регламентированы: чужие могли торговать и при-
носить дары, но их культура не должна «заражать» Поднебес-
ную. В хрониках того времени встречается принцип «Оставить 
их снаружи, не принимать внутрь».

Династия Тан (VII–X вв.) открывает новые горизонты — ди-
пломатические браки, торговлю, миссионерство. Но даже в этот 
относительно открытый период различие «свой — чужой» 
сохраняется. Тибетцы, индийцы, арабы или кочевники — все 
они описывались как экзотические народы с различающимися 
обычаями и внешностью.

Когда в XVI–XVII вв. к китайским берегам приплыли первые 
португальцы, голландцы и англичане, они легко вписались 
в старую схему — как очередная разновидность «варваров». 
Их называли «рыжеволосыми» или «заморскими чертями». 
Внешность европейцев — светлая кожа, высокий рост, необыч
ные черты лица — делала их визуально заметными, но нераз-
личимыми между собой. Китайцам не нужно было учиться 
различать европейцев: достаточно было знать, что это «не мы».

В эпоху Мин и особенно Цин (до начала XX в.) политика «за-
крытых дверей» еще сильнее ограничила контакты. Европейцы 
допускались лишь в несколько портовых городов, например 


