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Психология переговоров: когда эмоциональная
неискренность выгодна | Тактика скрытых
эмоций
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Современные исследования в области социальной психологии демонстрируют
парадоксальный факт: в переговорных процессах тактическая неискренность в
проявлении  эмоций  часто  приводит  к  более  выгодным  результатам,  чем
абсолютная  честность.  Эксперименты  доктора  Цзы  Йе  из  Пенсильванского
университета  раскрывают  механизмы  «эмоционального  обмана»  —
стратегического  преувеличения  или  подавления  истинных  чувств  для
достижения  целей.

Ключевые  выводы  исследований  включают:  разную  восприимчивость  к
эмоциональным тактикам — гнев в торгах за автомобиль воспринимается как
манипуляция, а feigned satisfaction при обсуждении зарплаты как компромисс;
асимметрию в выражении эмоций — разочарование часто преувеличивают, а
стыд  и  вину  скрывают;  социальное  одобрение  «белой  лжи»  —  умеренное
притворство в просоциальных эмоциях (радость за других, сочувствие) повышает
симпатию, даже если распознается как неискренность.

https://hanga.su


HahgaPro

https://hanga.su Страница 2 26.07.2026
© HahgaPro, 2026

Методология  экспериментов  основывалась  на  модифицированной  «игре  в
ультиматум»,  где  участники  распределяли  условные  фишки.  Уникальность
подхода  Йе  —  в  измерении  разрыва  между  реально  испытываемыми  и
демонстрируемыми  эмоциями.  Участники  сначала  конфиденциально
фиксировали  свои  истинные  чувства,  затем  сознательно  корректировали  их
выражение  перед  «оппонентом»  (запрограммированным  алгоритмом).  Это
позволило  количественно  оценить  масштабы  и  мотивы  эмоциональной
манипуляции.

Интересно,  что  стратегии  различаются  в  зависимости  от  типа  эмоций:
негативные эмоции (гнев, разочарование) часто гиперболизируют для давления;
моральные  эмоции  (вина,  стыд)  обычно  минимизируют,  чтобы  избежать
восприятия слабости; позитивные эмоции иногда симулируют для поддержания
отношений.  Например,  при  завышенном  запросе  зарплаты  демонстрация
умеренного  недовольства  разумным  предложением  увеличивает  шансы  на
уступку,  тогда  как  искренняя  ярость  вызывает  отторжение.

Практические  следствия  этих  открытий  значимы  для  повседневных
взаимодействий:  деловые  переговоры  —  контролируемое  проявление
разочарования  эффективнее  открытого  гнева;  социальные  отношения  —
преувеличенная  радость  за  успехи  других  укрепляет  связи,  хотя  и  требует
эмоционального  труда;  конфликтные  ситуации  —  подавление  злорадства
сохраняет  репутацию  даже  при  полной  анонимности.

Йе подчеркивает, что такой «эмоциональный протокол» не является чистым
манипулированием.  Это  адаптивный  механизм,  соответствующий  негласным
социальным контрактам: в большинстве культур поддержание гармонии ценится
выше абсолютной правдивости. Исследование также объясняет,  почему люди
охотнее  прощают  «ложь  во  благо»  в  эмоциональной  сфере,  чем  в
фактологической — она воспринимается как инвестиция в отношения, а не как
обман.

Перспективы  этих  исследований  включают  разработку  тренингов  для
переговорщиков  с  акцентом  на  осознанное  управление  эмоциональными
сигналами. Однако остается этический вопрос: где граница между адаптивной
социальной гибкостью и потерей аутентичности? Как показывает работа Йе,
ответ  зависит  от  контекста  —  в  профессиональной  сфере  тактическая
эмоциональная регуляция часто окупается, тогда как в близких отношениях ее
чрезмерное использование может разрушить доверие.
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