      Доклад

       Уважаемые председатель и члены Государственной Аттестационной комиссии. Вашему вниманию предлагается доклад по дипломной работе на тему «Специфика проявления менталитета и национального характера в процессе межкультурного общения (на примере Китая и России)».
        Актуальность темы исследования определяется тем, что в условиях интеграции стран, экономических систем, обострении межнациональных отношений, кризисными явлениями в развитии самосознания и культуры технология ведения межнациональных переговоров должна учитывать специфику проявления менталитета и национального характера разных народов, намечать и эффективно решать как текущие, так и перспективные задачи. Понимание этнических особенностей своего народа, разработка усовершенствованной технологии ведения переговоров представителей разных стран с учетом специфики проявления менталитета и национального характера в процессе межкультурного общения различных наций продиктована насущными потребностями современной действительности.
           Основной целью дипломной работы является анализ сущности и значения менталитета и национального характера в процессе межкультурного общения наций, разработка и оценка предложений по усовершенствованию техники ведения переговоров представителей двух стран с учетом требований и особенностей современного рынка. 

В соответствии с целью, задачами дипломной работы будут следующие: 

· проанализировать различные подходы к данной теме и вывести определение менталитета и национального характера, выявить разницу в определении этих понятий,

· описать особенности  процесса межкультурного общения, 
· рассмотреть понятие национального менталитета как компонента психического склада нации,

· описать деловую культуру различных стран, дать характеристику специфики проявления менталитета и национального характера в процессе межкультурного общения на примере двух наций, 

· провести анализ национального коммуникативного поведения на примере России и Китая и технику ведения переговоров представителей этих стран,

· разработать предложения по совершенствованию деятельности в области ведения переговоров представителей России и Китая.

        В исследовании предпринята попытка изучения влияния национального характера и менталитета на межличностную коммуникацию через описание основных ценностных ори​ентаций. Такой подход, основанный на анализе ценностей, позво​лил выявить особенности восприятия и поведения представителей двух этнических  групп – китайцев и русских. Ментальные ценностные ори​ентации — это матрица, на основании которой кристаллизуется этническая культура. Менталитет отражает национальный способ видеть мир и действовать в определенных обстоятельствах.

         В ходе теоретического анализа нами было предложено следующее определение понятия «национальный менталитет»: национальный менталитет – это система взаимосвязанных образов, включая бессознательные, которые лежат в основе коллективных представлений нации о мире и о своем месте в мире. Структура национального менталитета представлена на рис.1. Отличие менталитета от национального характера в том, что последний, являясь составной частью ментальности, включает общие психофизиологические черты жизнедеятельности (определяемые принятой нацией системой ценностей). 

       Структурирование компонентов психического склада нации выполнено в соответствии с психогенетическим подходом. Такой подход помогает понять назначение каждого компонента психического склада нации и, что особенно важно, место национального менталитета в формировании, структурировании и развитии психического склада нации (см. рис.2.). 
        Таким образом, данные теоретических исследований позволяют сделать вывод о том, что «национальный менталитет» и "национальный характер"— это категории, имеющие важное методологическое значение для ряда гуманитарных наук при изучении факторов, влияющих на эффективность межличностного общения различных народов. Ее широкое применение учеными различных на​правлений общественного знания показывает, что глубокий анализ современ​ных межличностных коммуникаций возможен лишь при учете ментальных факторов. 
В широком спектре деловых культур можно выделить два полюса - Западная деловая культура и Восточная деловая культура. К типичным Западным культурам относятся евро-американская и западноевропейская деловые культуры. К наиболее типичным Восточным - деловые культуры стран Азии и Востока (конфуцианские Япония, Китай, Корея, Тайвань, Сингапур, Гонконга и страны ислама). Особенности этих типов деловых культур имеют исторические, религиозные и общекультурные предпосылки.
Наиболее характерными чертами межкультурной коммуникации являются принадлежность участников коммуникативного акта к разным культурам и осознание коммуникантами культурных отличий друг друга, т.к. по сути, межкультурная коммуникация представляет собой, прежде всего межперсональную коммуникацию в специальном контексте.
        Теория коммуникации прямо связана с теорией речевых (коммуникативных) актов. Теории коммуникативных актов предшествовала идея множественности функций языка и его взаимодействии с жизнью, основанная австрийским философом и логиком Людвигом Витгенштейном (1899, Вена — 1951, Лондон). Он выдвинул программу построения искусственного языка, прообразом которого является язык математической логики. В середине 50-х годов английский философ, представитель лингвистической философии Джон Остин (1911, Ланкастер — 1960, Оксфорд) заложил основы этой теории.

В социокультурной коммуникации следует учитывать не только культурные и социальные, но и личностные особенности коммуникантов, их жизненный опыт, социальные установки, обстоятельства, так как именно от этих факторов зависит восприятие.

         Коммуникативное поведение в самом общем виде определяется как совокупность норм и традиций общения народа.

Коммуникативное взаимодействие можно классифицировать по разным основаниям:

· с точки зрения особенностей психического отражения (интеллектуальное, эмоциональное, образное, ассоциативное);

· с точки зрения сосредоточения интересов сторон (противоборство, компромисс, сотрудничество, уход, нейтралитет);

· по числу, характеру и степени вовлеченности субъектов в процесс взаимодействия (монолог, диалог, полилог);

· по организационным формам коммуникативного воздействия (деловая беседа, совещание, пресс-конференция и т.д.);

по средствам коммуникации: речевое (вербальное) и неречевое (невербальное).

      Рост вовлеченности россиян и китайцев в международные проекты актуализирует вопросы взаимодействия различных культур на всех уровнях ведения бизнеса - от рабочих мест до топ-менеджмента. Знание полярных особенностей культур позволяет ориентироваться в ситуациях кросс-культурных коммуникаций, оптимизировать отношения с инокультурной общественностью. 

	         В табл. 1  приведены численные показатели каждой характеристики деловой культуры стран мира на основе  модели деловой культуры, предложенной Г. Хофстидом. Полученные численные характеристики, позволяют предсказать проблемы, которые могут возникнуть у российских бизнесменов и менеджеров при взаимодействии с иностранными коллегами, и рекомендовать пути решения этих проблем.


       Вербальное коммуникативное поведение китайцев обладает рядом ярких особенностей, отличающих его от русского вербального коммуникативного поведения.  Во время деловых встреч китайцы очень внимательны к двум вещам: первое — к сбору информации, касающейся предмета переговоров, слабых и сильных сторон противоположной стороны, второе — к созданию так называемого «духа дружбы».  Склонны четко разграничивать отдельные этапы деловых встреч: первоначальное уточнение позиций, их обсуждение и заключительная стадия переговоров. На начальном этапе немаловажное значение придают тому, как ведут себя партнеры, как они выглядят, каковы у них отношения между собой. Таким образом китайцы с самого начала пытаются определить статус каждого из участников противоположной стороны. 

       Китайцы знамениты своим терпением, выдержкой, пунктуальностью и церемониальностью. Однако знаменитая китайская хитрость - категория нарицательная и субъективная. В большинстве случаев это лишь попытка белого человека оправдать отсутствие выдержки и свое неумение понять китайскую психологию.
         Наиболее распространенные приемы китайцев при ведении переговоров:
1. Жесткий контроль над расписанием и местом проведения переговоров.
2. Намеки или прямые угрозы вести бизнес где-либо или с кем-либо еще, кроме вас, если их требования не удовлетворят.  
3. Демонстрация гнева. 
4. Проверка на качество. 
5. Лесть. 

6. Знание вашей даты отъезда может стать очередным козырем в руках китайцев. 
Принятие окончательного решения будет откладываться под разными предлогами до последнего, пока вашему терпению не придет конец. По мнению китайцев, ваш страх, что вы так и уедете не подписав контракт, заставит вас уступить.
 7. "Тактика изматывания". 
8. Использование вас же против вас самих 
9. Искусственное завышение цен. 
Русский архетип можно определить как уравновешенно-деятельный. Ему чуждо муравьиное трудолюбие и линейная направленность жизни к одной цели. Но не менее чуждо и пассивное, созерцательное отношение к жизни. Русские своеобразно воспринимают идею «времени», избегают строить долгосрочные твердые планы и прогнозы на будущее, потому что не слишком уверены в нем.     Русские с трудом принимают французский стиль делового общения: формализм, сухую корректность, объемистые досье, жесткое следование логике.  Русские больше ориентированы на людей, чем на дело и прибыль. Установка русского архетипа «быть как все» на уровне личности проявляется как желание быть в согласии со всеми окружающими, как солидарность с коллективом и привычка терпеть лишения, как стремление к конформизму: для них «Худой мир лучше доброй ссоры». 
            Западные специалисты-психологи считают, что основными недостатками российских переговорщиков, зачастую мешающими им добиться своей цели, являются:

— нетерпение и неприятие ими чужого мнения, отличного от их собственного;

— торопливость в навязывании партнеру своего мнения;

— неумение слушать партнера;

— нежелание идти к компромиссу, согласию поэтапно и логично;

— пренебрежение ценностью собственно контакта и личностных отношений;

— нежелание поддерживать постоянный контакт даже при отсутствии на данном этапе конкретных отношений.

        Ведение личных переговоров является ответственным элементом внешнеэкономической деятельности. Для успеха в достижении поставленных целей требуется компетентность участников в коммерческих, юридических и технических вопросах. Для успешного ведения внешнеэкономической деятельности к коммерсанту следует предъявить следующие основные требования (а к ведущему переговоры в особенности): коммуникабельность, компетентность, аналитическое мышление, инициативность, пунктуальность, обязательность, понимание психологии людей, трудолюбие и трудоспособность, честность, любовь к выбранному делу, преданность ему, самокритичность.

         Приемы и методы, которые помогут при переговорах между представителями России и Китая:

        Будьте полностью подготовлены к переговорам.
         Сталкивайте интересы.
         Будьте готовы смириться с затратами на поездку и вернуться домой ни с чем.  

        Проработайте все детали контракта перед подписанием.
         Внимательно относитесь ко всем ремаркам и замечаниям.
        Торгуйтесь, как это делают китайцы.  
        Оставайтесь спокойными и невозмутимыми во время переговоров.
        Подходите к переговорам и всему бизнесу с китайцами с точки зрения долговременной стратегии.
        Меры безопасности 
         В заключение следует сказать, что, разумеется, данное исследование не дает исчерпывающих и однозначных ответов на вопрос о детальной сущности и влиянии национального характера и менталитета на межличностные коммуникации представителей Китая и России, однако, оно сделало конкрет​ные шаги по пути научного анализа этого вопроса. 
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