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�𝒖𝒊𝒏𝒇,𝒊,𝒕ା𝟏�� DQG�JOREDO�VKRFN V� �𝒖𝒈𝒅𝒑,𝒈,𝒕ା𝟏�� 𝒖𝒊𝒏𝒇,𝒈,𝒕ା𝟏�� IRU� *'3� JURZWK� UDWH� DQG�
H[SHFWHG�LQIODWLRQ�UHVSHFWLYHO\�

$V�ZHOO�DV�LQ�����DQG������,�DVVXPH�WKDW�DOO�WKHVH�VKRFNV�DUH�L�L�G��*DXVVLDQ��ZLWK�
]HUR�PHDQ�DQG�XQLW�YDULDQFH��

3RWHQWLDO� DUHDV� IRU� IXUWKHU� UHVHDUFK� DUH�� EXW� QRW� OLPLWHG� ZLWK�� LPSDFWV� IRUP�
OLTXLGLW\�� LQWHUPHGLDULHV¶�ZHDOWK��PRQHWDU\�SROLFLHV�� LQWHUQDWLRQDO�WUDGH��RU�LQWHUQDWLRQDO�
FDSLWDO�IORZV��7KH�GLIIHUHQW�SRWHQWLDO�VRXUFHV�DQG�LQWHUSUHWDWLRQV�RI�WKRVH�JOREDO�VKRFNV��
DV�ZHOO�DV�WKH�XQGHUO\LQJ�HFRQRPLF�VRXUFHV�RI�WKH�GLIIHUHQFHV�LQ�FRXQWU\�EHWDV�
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ВПЛИВ КУЛЬТУРНИХ ОСОБЛИВОСТЕЙ КРАЇНИ
НА МІЖНАРОДНІ ПЕРЕГОВОРИ

Універсальною цінністю, котра була створена одночасно з людством, 
спрямувала поведінку та культуру суспільства, його напрямок мислення є норми 
етики. Під час становлення сучасного глобалізованого світу саме вони є джерелом 
толерантності, взаєморозуміння людей, народів, і створення та дотримання 
традицій, а також отримання нової інформації та знань. Це все є важливим для 
розвитку економіки та добробуту в суспільстві взагалі. Що стосовно теми до-
слідження, то без дотримання правил етикету та знання культури, успішно 
вирішених питань не може існувати [1]. 
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У наш час за столом міжнародних переговорів зустрічаються представники 
різноманітних країн з усього світу, та, безумовно, у кожних своя культура, 
звичаї та традиції. Ɍому це питання набуває актуальності з кожним днем все 
більше і більше, та з цього приводу і досліджується вплив характеру та стилю 
нації на процес міжнародних переговорів [�]. 

Ɇета написання статті ± аналіз характерних особливостей та культурних 
аспектів проведення міжнародних переговорів. Ɇетоди, за допомогою яких здійс-
нено наукове дослідження, ± спостереження, аналіз, порівняння, узагальнення.  

Партнерські відносини ± це сучасний спосіб заснування та відтворення 
підприємницької діяльності ± нова філософія бізнесу. Ⱦуже важливо мати 
спільну мету між партнерами, але водночас вигідну для обох сторін. ȼ процесі 
встановлення партнерських відносин треба також бути впевненим у подаль-
шому успіху у союзній діяльності. [�]. Ⱥктивний процес виходу компаній на 
іноземні ринки приводить до необхідності використання крос-культурного 
підходу при веденні переговорів. ɇа основі взаємопроникнення цінностей, 
установок і норм поведінки різних культур починають існувати нові механізми 
партнерства. Ɍаке поняття як ©крос-культураª �з англійської слова ©&URVV &XOWXUHª� 
перекладається як ©перетин культурª. Ɍобто чим різноманітніше культура 
ведення бізнесу, тим виɳе репутаційні ризики і комунікативні бар
єри.

Ⱥмериканським фахівцем з міжкультурної комунікації ȿ. ɏоллом було 
запропоновано антропологічну ©модель айсбергуª, відому також як ©Ɍріада 
культуриª. ȼона дає можливість розглянути різні рівні культури та їх особ-
ливості [�]. Ⱦана модель ілюструє вплив невидимого рівня культури на видиму 
поведінку людей. 
У ©моделі айсбергаª все аспекти культури діляться на три рівні� 

1� видимий або технічний рівень ± це те, ɳо ми спостерігаємо в першу 
чергу� одяг, мова, їжа, архітектура. Ці всі прояви є аспектами універсального 
бачення культури� 

�� частково видимий або формальний рівень ± виявляється в поведінкових 
реакціях� поняття ©ввічливостіª і ªчасуª, приватний простір, правила пове-
дінки, міміка, жести, емоційність� 

�� невидимий або неформальний рівень ± неусвідомлений рівень, який 
знаходиться в підсвідомості людини. Ɍут ми маємо справу з незаперечними 
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базовими цінностями і переконаннями, уявленнями про себе і навколишній 
світ. 

Ⱥмериканським дослідником Ƚ. Ȼракером було виділено дев
ять пунктів [�], 
котрі можуть ускладнювати міжнародні переговори. Ɂавдяки ним можна виявити 
культурні відмінності, котрі можуть виникнути під час процесу переговорів�  

1. Ɇета переговорів. 
ɇаприклад, для американців найважливіше-підписання контракту, у азіатів-

створення партнерських відносин. 
�. ɋтратегія. 
ɋтратегія ©ZLQ-ORVHª-конфронтаційний процес, прибуток отримає тільки 

одна сторона за рахунок іншої. Щодо стратегії ©ZLQ-ZLQª� спільний процес 
вирішення проблем, вираховування інтересів. əскравим прикладом є əпонія. 

�. ɋтиль переговорів. 
ȱснує формальний �звертання за званнями, ніяких питань, торканих особисте 

життя� та неформальний �швидке встановлення дружніх відносин�. ɇаприклад, 
формального стилю придержуються такі країни як ɇімеччина, əпонія, а нефор-
мального ± ɋɒȺ. 

�. Ʉомунікаційний стиль. 
Прямий �представники країн чітко та прямо висловлюють свої наміри� та 

непрямий �двозначні комунікації, під час яких мають значення жести, вирази 
обличчя, паузи, інтонація тоɳо�. Ⱦо першого типу можна віднести американців 
чи німців, а до другого японців. 

�. ɋтавлення до часу. 
ȼисоке �час-це гроші, максимально швидкий перехід до суті та американці 

є найяскравішім прикладом�, та низьке �партнери з Ⱥзії спочатку витрачають 
час на встановлення особистих відносин і тільки потім займаються бізнесом. 
ȼони вважають, ɳо квапливість при переговорах ± це поганий знак при 
укладанні угод�.  

�. Процес укладання угоди. 
Представники одних країн спочатку обговорюють деталі та конкретні 

питання, а тільки потім погоджуються з загальними положеннями, в той час як 
інші діють навпаки. Ɏранцузи і аргентинці спочатку погоджуються з основними 
принципами, потім переходять до конкретних пунктів. Ɉсновні принципи 
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згодом і визначають переговорний процес. Ⱦаний підхід при укладанні угоди 
називається ©зверху внизª або від цілого до часткового. Ⱥмериканці і мексиканці 
спочатку домовляються про ряд пунктів, цей стиль переговорів ведеться ©від 
низу до верхуª, від деталей до цілого. 

�. ɏто приймає рішення" Ʌідер чи група" 
Ⱥмериканці вибирають лідера, який відповідає за важливі рішення в будь-

якому переговорному процесі, в азіатській культурі головне рішення приймається 
за згодою групи. У першому випадком команда, яка веде переговори зазвичай 
мала, і процес прийняття рішення відбувається швидко� у другому випадку 
в переговорному процесі бере участь численна група людей, і для прийняття 
рішення потрібно більше часу. 

�. ȿмоційність. 
Ɂгідно стереотипам, латиноамериканці та іспанці показують свої емоції за 

столом переговорів, в той час як японці, німці та англійці приховують свої 
почуття. Ȼезумовно, емоційність залежить і від конкретного людини, можуть 
бути і пасивні представники Ʌатинської Ⱥмерики і активні японці. Проте, різні 
культури мають різну ступінь емоційності, і це необхідно враховувати при 
підготовці до переговорів. 

�. ɋтавлення до ризику. 
ɋтавлення до ризику або позитивне, або негативне. У американців спосте-

рігається ця схильність, вони готові брати на себе особисту відповідальність за 
прийняття рішення, пробувати нові підходи у вирішенні питань. əпонці, 
вважають за краɳе розділяти тягар ризику, працюючи в групі. Ȳм необхідно 
мати велику кількість інформації, перш ніж приймати будь-які рішення. 

Ɇожна визначити, ɳо утримання культурних аспектів при процесі міжна-
родних переговорів є дуже важливою частиною та завжди потрібно дотриму-
ватися крос-культурних особливостей країн під час їх проведення. əкɳо під-
готуватись заздалегідь, то ймовірність непорозумінь під час переговорів та 
взагалі її зриву дуже невелика, а тільки навпаки. Потрібно завжди пам¶ятати, 
ɳо у кожної країни свої національні особливості, своя культура, та к усьому 
треба бути підготовленим, але усі ці риси не завжди є характерними для всіх 
представників країни, саме з цього приводу треба усе сприймати адекватно та 
бути готовим до всього. 
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Список використаних джерел:
1. Ʉрупський Ɉ. П. Професійна етика як фактор становлення й розвитку соціально-відпо-

відальної організаційної культури туристичного підприємства � Ɉ. П. Ʉрупський �� 
ȼісник Ⱦніпропетровського університету. ɋерія� ɋвітове господарство і міжнародні 
економічні відносини. ± ��1�. ± Ɍом ��, ʋ �. 

�. ɇікілєва Ʌ. Ɉ. Ɉсобливості міжнародних партнерських відносин між суб¶єктами під-
приємництва в інформаційному суспільстві � Ʌ. Ɉ. ɇікілєва �� ȼісник Ⱦніпропетров-
ського університету. ɋерія� ɋвітове господарство і міжнародні економічні відносини. ± 
��1�. ± Ɍом ��, ʋ �. 

�. Ɋоль соціокультурних традицій у процесі міжнародних переговорів [ȿлектронний 
ресурс]. ± Ɋежим доступу � KWWSV���VWXGPH.FRP.XD�1�1�1�1������SROLWRORJL\D� 
WHRUL\DBPH]KGXQDURGQ\KBSHUHJRYRURY.KWPO  

�. %H\RQG FXOWXUH. (. +DOO. ± 1HZ <RUN� 'RXEOHGD\, 1���. ± ��� S.  
�. 7KH *OREDO 1HJRWLDWRU� 0DNLQJ, 0DQDJLQJ, DQG 0HQGLQJ 'HDOV $URXQG WKH :RUOG LQ 

WKH 7ZHQW\-)LUVW &HQWXU\. +. -. %UDNHU. ± 0DFPLOODQ, ����. ± ��� S. 
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МОДЕЛЮВАННЯ УПРАВЛІННЯМ СТРАТЕГІЯМИ
ПІДПРИЄМСТВА В СУЧАСНИХ ЕКОНОМІЧНИХ УМОВАХ

ȼ основу розвитку виробничого підприємств вкладено товарну політику ± 
ця політика створена для удосконалення діяльності виробництва, її основна 
складова ± Lнноваційна діяльність, надає великі переваги для підприємства, яке 
є Lноватором L забезпечує йому прибуткову діяльність та конкурентоспро-
можність на ринку. 

ɇа сам перед ринок підприємства встановлює принципово нові відносини 
з партнерами, діють властиві ринковій економіці регулятори, виробляються 
кRмерційні принципи, спрямRвані на цілеспрямовану купівлю-прRдаж то-
варів [1]. 

ȼиɳевикладене зумовило вибір теми даної рRботи, визначило її мету, 
задачі, структуру діяльності управляння стратегіями підприємства. 

Метою роботи є рRзрRбка завдань ɳодо удосконалення управління стра-
тегіями виробничого підприємства в сучасних економічних умовах. 

Ⱦля дRсягнення пRставленої мети необхідно вирішити наступні завда-
ння [�]� 

± визначити послуги та товари, як об¶єкти підприємства� 


