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РОЗДІЛ 3. НАЦІОНАЛЬНІ СТИЛІ ВЕДЕННЯ МІЖНАРОДНИХ ПЕРЕГОВОРІВ
Тема 6. ВЗАЄМОДІЯ ПОЛІТИЧНИХ КУЛЬТУР
У ПЕРЕГОВОРНОМУ ПРОЦЕСІ
Навчальні питання:
1. Тип політичної культури як чинник взаємодії в системі «згода-конфліктність».

2. Конфліктогенні чинники в процесі взаємодії політичних культур.
Вступ

Політична культура за збігу певних умов може сприяти переростанню суспільних протиріч у стадію конфліктної взаємодії як у межах політичної системи, так й в контексті міжнародних відносин, а отже взаємодії між політичними системами країн. С. Хантінгтон писав про це наступне: «У цьому новому світі найбільш масштабні, важливі і небезпечні конфлікти відбудуться не між соціальними класами, бідними і багатими, а між народами різної культурної ідентифікації. Усередині цивілізацій траплятимуться міжплемінні війни і етнічні конфлікти. Насильство між країнами і групами з різних цивілізацій, проте, несе з собою потенціал ескалації, адже інші країни і групи з цих цивілізацій закликають до допомоги своїх «братніх країн». Криваве зіткнення кланів в Сомалі не несе загрози розширення конфлікту. Криваве зіткнення племен в Руанді має наслідки для Уганди, Заїру і Бурунді, але не більше того. Криваві зіткнення цивілізацій в Боснії, на Кавказі, Центральної Азії або в Кашмірі можуть розростися в великі війни. У югославськом уконфлікті Росія надавала дипломатичну допомогу сербам, а Саудівська Аравія, Туреччина, Іран і Лівія надавали фінансову допомогу і зброю боснійцям не з причин ідеології, політики з позиції сили чи економічних інтересів, але через культурне споріднення. «Культурні конфлікти, – зауважив Вацлав Гавел, – посилюються, і сьогодні стали небезпечніше, ніж будь-коли в історії», а Жак Делор погодився, що «прийдешні конфлікти будуть загоратися від іскри швидше національного чинника, ніж економічного або ідеологічного». І найбільш небезпечні культурні конфлікти – ті, які мають місце уздовж ліній розлому між цивілізаціями». Тож розглянемо цю проблему детальніше.
1. Тип політичної культури як чинник взаємодії в системі 
«згода-конфліктність»

Як зазначається в енциклопедичному словнику, культура (від лат. сultura – обробіток, виховання, освіта, шанування) – історично визначений рівень розвитку суспільства, творчих сил і здібностей людини, виражений в типах і формах організації життя і діяльності людей, а також у створюваних ними матеріальних і духовних цінностях; поняття «культура» вживається для характеристики певних історичних епох (антична культура), конкретних суспільств, народностей і націй (культура майя), а також специфічних сфер діяльності або життя (культура праці, побуту, художня культура); у більш вузькому розумінні – сфера духовного життя людей.
Концептуальне осмислення політичної культури як складової політичного життя та об'єкта вивчення політології було здійснено лише в 50-60-ті роки XXстоліття. Інтерес до політичної культури був зумовлений передусім усвідомленням західними дослідниками необхідності з'ясування впливу глибинних, емоційних і соціально-психологічних чинників на стабільність політичних систем. Значнийвнесок у становлення й розвиток теорії політичної культури зробили американські політологи Г. Алмонд і С. Верба. Ще наприкінці 1950-х років ці вчені проводили порівняльні дослідження з політичної культури. 
Вони ж започаткували підхід до розуміння політичної культури як сукупності орієнтацій індивідів стосовно політичних об'єктів. Такі орієнтації виявляються на трьох рівнях. 
Це, по-перше, пізнавальні орієнтації, які охоплюють знання про політичну систему та її функціонування. По-друге, емоційні орієнтації, які виражають почуття щодо політичної системи, учасників політичного процесу. По-третє, це – оціночні орієнтації, які виражають особисте ставлення до політичної системи, її учасників та їхніх дій.
В яких випадках ми вправі очікувати злагодженість між індивідами, соціальними групами, а в інших – незгоди, конфлікту? Відповідь можна отримати на підставі аналізу орієнтацій індивідів стосовно політичної системи. 
Так, пізнавальні, емоційні і оціночні орієнтації поєднуються з такими орієнтаціями стосовно політичної системи як орієнтації на структури «входу» в політичну систему і «виходу» з неї. Важливо врахувати і орієнтації індивідів стосовно свого місця в політико-інституційному середовищі, можливостей політичної участі.
Тож, слід вказати на такі особливості політичної культури як:
1. Її зорієнтованість на політичну діяльність. Політична культура слугує своєрідною системою координат для вибору спрямованості діяльності для кожного індивіда.

2. Політична культура може бути розглянута як структура орієнтацій індивідів: 
- щодо знань про політичну систему, її функції, рішення і дії, можливості і способи впливу на прийняття політичних рішень;

- почуттєвих орієнтацій стосовно політичної системи, функції і політичних акторів (тобто емоційні орієнтації);

- судження, думки, уявлення про політичну систему її ролі і функції. Вони складаються з порівняння із власними ідеалами за певними критеріями того дійсного стану політичної системи, що є (оціночні орієнтації).

Важливе значення має співвідношення патріархальної, підданської і активістської політичної культури. Ідеальне поєднання в індивіді усіх трьох типів культури означає, що громадянин прагне надати вплив на владні політико-інституційні структури і в той же час, зберігаючи до них лояльність. Іншими словами, така людина є потенційно активною. Разом з тим, вона не проявляє активність постійно. 
Основними рисами громадянської політичної культури виступають: консенсус стосовно легітимності політичних інститутів; толерантність по відношенню до інших цінностей і інтересів; компетентність.


Незважаючи на деяку ідеалізованість, саме громадянська культура на думку науковців слугує основою демократичного політичного режиму. Разом з тим, як свідчить історичний досвід, спроба штучної трансплантації політичних інститутів ліберальної моделі демократії призводить до гібридних політичних режимів, чи взагалі – до авторитаризму. В місцевих умовах видозмінюються неформальні норми. Адже політичні актори, знаходячись в оболонці формальних норм, починають трактувати їх по-своєму. Так контекстуальність пострадянського простору сприяла встановленню неефективних політичних інститутів, рівновага взаємодії яких встановлюється далеко не за принципом Парето, тому й тримається недовго. Тобто, політичні інститути демократичного суспільства, зберігаючи формальну ідентичність в умовах перехідних політичних режимів, фактично перероджуються на інструмент тіньової діяльності. Особливо це стосується політичних інститутів, виконуючих дистрибутивні (розподільчі) функції. 

Будь-яка політична культура складається з субкультур. Виокремлюються такі типи цих субкультур: релігійні, етнолінгвіністичні, регіональні, демографічні. Алмонд поділяв субкультури на вертикальні і горизонтальні.
Вертикальні субкультури поділяються на субкультури мас і еліт. 
В свою чергу, горизонтальні субкультури автором поділялись на регіональні, релігійні і етнічні.У той же час існують субкультури, що сформувалися не за територіальною, релігійною, а за віковою та іншими соціальними і соціально-демографічними ознаками. Ці субкультури можуть існувати в самих різних районах країни. Наприклад, молодіжна субкультура 1960-х рр. поширилася в багатьох країнах Заходу, переважно в крупних містах. 
Політичні субкультури є у всіх країнах. Разом з тим, в деяких з них вони співіснують безконфліктно, що є показником однорідності політичної культури. В інших же між представниками різних субкультур існують серйозні суперечності і конфлікти. Наявність сильних, багато в чому самостійних субкультур, часто антисистемних, відсутність політичного консенсусу між представниками різних субкультур, значні відмінності в політичних орієнтаціях, нерівномірність розвитку окремих субкультур є показниками неоднорідності політичної культури. 
Причому, саме в цьому випадку субкультура набуває характеру контркультури і має конфліктогенний характер. Неоднорідність політичної культури, відсутність згоди населення за основними цінностями і нормами політичної організації може послужити причиною політичної нестабільності і криз. Особливо гостро ця проблема проявляється в деяких країнах, що розвиваються, які переживають інтенсивне впровадження в публічне і повсякденне життя норм, цінностей та інститутів західних країн. При цьому неминуче виникає питання про те, як можна відносно безболісно поєднати західні і традиційні національні цінності і норми, які б не розкололи суспільство, а створили б на основі існуючих племінних, територіальних та інших субкультур єдину національну культуру.
Наявність субкультур не призводить до антагоністичних протиріч і не створює загрозу стабільності політичного розвитку за таких умов: 
1) якщо цінності і норми певної субкультури не вступають в непримиренний і нерозв’язний легальними засобами конфлікт із загальнонаціональною культурою; 
2) якщо група, яка виражає дану субкультуру терпимо й шанобливо сприймає субкультури і цінності інших груп; 
3) якщо цінності і норми, які існують в суспільстві розділяються носіями різних субкультур. 
Отже, наявність цих умов сприяє забезпеченню згоди більшості членів суспільства з тих чи інших важливих питань організації політичного життя. В той же час, можна навести приклади субкультур, які за своєю сутністю соціально небезпечні (скінхеди, сатаніти та інші). 
Відтак сутність ідеології скінхедів полягає у підпорядкуванні сильній особистості, всі слабкі і немічні не мають права на життя. В основі ідеології - ідеї націонал-соціалізму та антисемітизму. Ненавидять гранджерів, реперів, хіпі, рейверів і людей з іншим кольором шкіри.
Сатаністи – відкидають християнську культуру через поклоніння сатані, а також звеличують зло і насильство, проповідують спілкування з містичними джерелами зла.
Американський соціолог У. Розенбаум виокремлює інтегровані і фрагментовані типи політичних культур. Інтегрований тип політичної культури ототожнюється зі згодою більшості по базовим цінностям (відносно основних цілей розвитку суспільства, функцій політичної системи і політичних норм).
Для фрагментованої політичної культури характерні: гостра конфліктність субкультур; переважання патріархальних і підданських орієнтацій над загальнонаціональними; глибока підозрілість носіїв різних субкультур одних до одних. Отже, фрагментована культура обумовлює нестабільність політичної системи і нестійкість її політичних інститутів. Подібний тип політичної культури притаманний країнам з перехідними політичними системами, до якої належить й сучасна Україна. 
Найважливішим елементом будь-якої політичної культури є цінності індивіда, групи, суспільства в цілому. Тому міжкультурна взаємодія на основі різних, тим паче поляризованих цінностей може призводити до соціальних, політичних конфліктів. Значний внесок у дослідження політичних цінностей зроблено американським політологом Р. Інглхартом. Він розробив теорію «безшумної революції». Її положення трактують найбільш стійкі ціннісні орієнтації та настрої масових шарів суспільства як найважливіші елементи політичної культури. Інглхарт розміщує цінності між двома координатами:
- традиційною і раціонально-легальною (державною) владою;
- цінностями дефіциту (матеріальними) і постматеріальними цінностями.
Нижчевказана схема створена на основі досліджень Інглхарта. Цей науковець провів чимало досліджень, присвячених аналізу політичних цінностей і культур, тож ці дані мають об’єктивний характер. Новизна його досліджень в самому підході, в якому науковець використав аналіз та збір статистичних даних опитувань, присвячених дослідженню цих важливих складників, що безумовно впливають на міжкультурну комунікацію і ведення міжнародних переговорів.
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Тож, для більшості пострадянських країн притаманне домінування цінностей дефіциту і надії на державну владу. Особливо така культура характеризує старше покоління, що проходило соціалізацію в умовах радянської дійсності

Суспільні середовища, в яких поширені постматеріальні цінності, характеризуються більшою толерантністю і терпимістю до соціальних і національних меншин. На відміну від них, в суспільствах, де переважають дефіцит і матеріальні обмеження, доволі часто поширена ксенофобія. «Гострота ксенофобії», – пише Інглхарт, – завжди пропорційна соціально-економічній нестабільності. Дані його досліджень демонструють толерантне ставлення пост матеріалістів до імігрантів, терпимість до сексуальних меншин, схвальне ставлення до фемінізму. Зміцнення постматеріальних цінностей, пов’язаних із достатком, очевидно, робить висновок Інглхарт, сприяє підвищенню терпимості до різноманіття і тому є безперечною умовою демократії.

Другою умовою сучасної демократії є підвищення рівня міжособистісної довіри і участь індивідів у суспільному житті. У ієрархії постматеріалістичних цінностей високе місце посідають цінності самовиразу і участі в прийнятті рішень на усіх рівнях. Оцінка ж втручання уряду в економічне життя, процесу зростання бюрократизму, збільшення долі державної власності набувають все більш негативного характеру.

2. Конфліктогенні чинники в процесі взаємодії

політичних культур

Політичні культури взаємодіють в соціальному середовищі під впливом багатьох чинників, які в одному випадку сприятимуть суспільній згоді, незважаючи на мультикультурність населення, а іншому – призводять до конфліктів між представниками різних етносів, груп різної релігійної, конфесійної приналежності тощо. 
Спочатку розглянемо інформаційно-маніпулятивний чинник міжкультурної взаємодії. Виокремлюється в самостійний чинник подання й сприйняття інформації з політичних, економічних і соціальних процесів, що здатен підміняти вихідне джерело, створюючи, конструюючи нову реальність. Від того, на яких принципах організований цей процес, які форми та методи покладені в його основу, залежить рівень та динаміка дезорганізації, нестабільності (конфліктності) у середовищі. Як свідчать численні дослідження й політична практика, сучасне середовище переходить в новий стан постіндустріального. Головною його ознакою, як підтверджено науковцями, є становлення інформації як важливішого ресурсу функціонування політичних інститутів. Отже, ця притаманна риса була розкрита і систематизована у теорії інформаційного суспільства. Традиція дослідження постіндустріального суспільства іде від Д. Белла, який в своїй роботі «Прийдешнє постіндустріальне суспільство: досвід соціального прогнозування» писав про значення інформаційної революції, що поєднала економіку світу, зробила її чутливою до змін. Нестабільність в одній країні негайно позначається на економічному і політичному стані в інших.
Трансформація інформаційно-комунікаційних технологій в єдину світову систему комунікацій стала однією з передумов процесу глобалізації, змістом якого є посилення взаємозв’язку національних економік і культур, політичних і соціальних систем. Отже, нестабільність середовища якраз свідчить про порушення комунікативної функції політичною системою. Причому ця дисфункція може бути ініційована, в силу глобалізації, не тільки в межах цієї системи, але і з зовнішнього геополітичного оточення (екстрасоцієтальної системи).
Доцільно виокремити наступні тенденції становлення середовища в умовах формування інформаційного суспільства: з одного боку, взаємопроникнення культур, зміна традиційної складової життя людини, перш за все, у сфері повсякденності, а з іншого – стимулювання адаптаційних захисних механізмів культури перед загрозою глобальної уніфікації і “вибух” етнічної і національної ідентичності як захисної реакції на уніфікацію і нестабільність соціального середовища. Поки політико-інституційна підсистема і середовище стабільні або змінюється повільно, образи, на основі яких індивід будує свою поведінку, також можуть змінюватися повільно. Але для того, щоб існувати в швидко змінюваних політичних інститутах і середовищі, йти в ногу зі швидкими і різноманітними змінами, індивід повинен переглядати свій набір образів зі швидкістю, яка б корелювала з темпом цих змін. Адже своєчасне прийняття рішень на основі об’єктивної інформації є вихідною складовою гнучкості політичних інститутів.

Комунікація між політико-інституційними структурами і суспільними мережами може мати маніпулятивний характер. Це можливо тоді, коли у відповідь на реагування мереж інтрасоцієтальної системи з конкретних рішень та дій, приховуючи свою неефективність, політико-інституційні структури намагатимуться створити систему символів з ілюзорного вирішення політичних та інших проблем. Водночас, опозиція прагне навпаки викрити весь спектр помилкових рішень владою, підсилюючи інформаційно-психологічний тиск на електорат.
Тож, найбільш значущим складником нестабільності середовища ми вважаємо інформаційно-маніпулятивний. Причому, він як завжди виконує декілька функцій в залежності від поставленої мети політико-інституційною структурою. Охарактеризуємо їх. 

Перша функція – цілеспрямоване формування суб’єкт-об’єктних відносин в організації нестабільного середовища. Вона реалізується як у мирний, так і у воєнний час. Сучасність насичена надмірним потоком кодованої інформації, що має суб'єктивне походження. Питома вага такої інформації постійно зростає, тому пересічній людині з її здібностями практично неможливо володіти всією повнотою інформації навіть у вузькій галузі, тим більш складно перевірити істинність інформаційних повідомлень. Відтак, можна знайти чимало прикладів, коли опозиція намагається своїми діями дестабілізувати обстановку в країні, дискридитуючи діючу владу і, тим самим, створюючи умови для перемоги на виборах, або захопленні влади насильницьким шляхом. Нерідки випадки використання в маніпулятивних технологіях протиставленнь інтересів етносів, релігійних і конфесійних груп, що стимулює конфліктність в суспільстві. Практично у всіх державах, проти яких готувалася агресія, внутрішньополітична обстановка характеризувалася:

- гострою політичною та економічною кризою, наявністю антидержавницьких, сепаратистських сил, які мали іноземну підтримку;

- політичною ізоляцією вищого державного керівництва, підтримкою опозиції з боку впливових міжнародних організацій;

- роз‘єднанням населення за політичними, релігійними, етнічними та мовними ознаками;

- антидержавницькою спрямованістю засобів масової інформації;

- сильним морально-психологічним тиском антидержавних політичних сил на особовий склад збройних сил та правоохоронних органів.

Як бачимо, в сучасній Україні на певних етапах політичної кризи 2013-2014 рр. більшість з цих умов втілилась в широкомасштабний зовнішньо- і внутрішньополітичний конфлікт, що не в останню чергу підсилюється інформаційно-маніпулятивним впливом. 

Інша функція інформаційно-маніпулятивного складника нестабільності полягає у цілеспрямованому опосередкованому взаємовпливі погіршення соціально – економічної ситуації на психіку людей та стимулюванні виникнення на цій основі масоподібних явищ. Досліджуючи «масові» навіювання в історії людства, Г. Лебон у своїй праці «Психологія натовпів» (Париж, 1895) довів, що натовп завжди більш схильний до навіювання, чим окремі люди. Лебон відзначав, що натовп має зовсім нові риси, що відрізняються від тих, котрі характеризують окремих індивідів, які входять до складу натовпу. Свідома особистість зникає, причому почуття й ідеї всіх окремих одиниць, що утворюють ціле, іменоване натовпом, приймають один напрямок. В таких умовах політичні інститути мають свої «правила гри», які кардинально відрізняються від тих, що контролюються формальними й неформальними регулятивами в стабільній обстановці. Утворюється колективна душа, що має тимчасовий характер і дуже визначені риси. Зникнення свідомої особистості й орієнтування почуттів і думок у відомому напрямку – головні риси, що характеризують натовп, який вступив на шлях організації.
Функція стабілізації соціального середовища. У колишньому Радянському Союзі, Комуністична партія використовувала пропаганду як засіб керування середовищем і збройними силами. Навіть був такий напрям ідеологічної роботи як контрпропаганда, що за змістом означала протистояння буржуазній ідеології. Причому, ця боротьба за свідомість радянських людей була програна тоді, коли комуністична ідеологія почала не сприйматись суспільною психологією через зростання економічної кризи. Втрата інформаційного простору, в силу специфіки політики перебудови, спричинила дестабілізацію обстановки і країна неминуче наближалась до точки біфуркації, за якою пішов розпад СРСР. Відхід від комуністичної ідеології, не означав відмову на державному рівні від цієї функції. Разом з тим, вона була акцентована на нову концепцію – інформаційну безпеку середовища. У плані пристосування до цієї нової концепції, східні сусіди ввели деякі зміни, головною з яких стала заміна інформаційно-психологічною боротьбою пропаганди та агітації марксизму-ленінізму.
Звідси постає триєдине завдання в інформаційній політиці держави: по-перше, забезпечити середовище, політичні інститути з їх суб’єктивною складовою всією повнотою інформації для прийняття вивірених політичних рішень; по-друге, забезпечити надійний захист, згідно з діючими правовими нормами інформації з обмеженим доступом і, по-третє, убезпечити середовище і політико-інституційну підсистему від цілеспрямовано-спотвореної інформації, що загострює міжетнічні, міжконфесійні відносини, сприяє поширенню соціальних аномалій, деморалізує правоохоронні і безпекові інститути. 
Переходимо до розгляду етноконфесійного чинника, що може індукувати конфліктність у міжкультурних взаємовідносинах, чи за певних обставин слугує становленню згоди в суспільстві. Вихідні умови, які спричиняють виникнення нестабільності на етноконфесійній основі зводяться до наступних положень: 
По-перше, політична система повинна бути відкритою, а отже до неї має постійно надходити інформація, спрямована на протиставлення представників етносів і конфесій, поляризацію їх свідомості; 
По-друге, має бути експлицітнанелінійність формування свідомості вказаних соціальних груп. Тож, консолідуюча інформація з етноконфесійних стосунків блокується, а інтенсивність конфліктогенної інформації зростає. 
По-третє, зовнішні і внутрішні флуктуації виникають на асимптотичній стадії розвитку політичних процесів під впливом дивних аттракторів. Саме тоді чинник локалізації (створення неоднорідності в середовищі етноконфесійних груп) проявляє себе інтенсивніше за дисипативного чинника (упорядковує взаємостосунки між етноконфесійними групами).
Аналіз останніх досліджень і публікацій, в яких започатковано розв’язання даної проблеми показав, що вона не втрачає своєї актуальності вже тривалий час. Дослідниця О.М. Максимова, звертаючись до попередніх робіт, стверджує, що етнічні і релігійні конфлікти однаково небезпечні як для перехідних політичних систем, так і для демократичних. Оскільки етнічність стає чинником політичної мобілізації, – пише Ю. Мацієвський, – етнічні конфлікти часто визначають як етнополітичні.
Водночас, етнополітика може бути чинником стабільності, як процес гармонізації суспільних взаємин. За такої контекстуальності канали комунікації відкриті і політична система має позитивний приріст з реагування через зворотні зв’язки. Ідеальний варіант політичної стабільності спостерігається тоді, коли зворотні зв’язки функціонують через політико-інституційне середовище. Тоді ж, коли інформаційних каналів, пов’язаних з політико-інституційним середовищем не вистачає, зростає неконвенційна поведінка, протестні настрої в зовнішньому середовищі, нестабільность політико-інституційного середовища та інтрасоцієтальної системи. Адже політична еліта починає змінювати політико-інституційні норми, що безпосередньо відповідають за вирішення етнокофесійних проблем. Оскільки процес цих змін перетинається з ціннісними засадами, можуть виникати колізії з їх суперечливого трактування кожної зі сторін конфлікту. Тож, актуалізується зміст етноконфесійної політики в багатонаціональних країнах.
Ідея використання релігії в якості чинника стабільності держави як політичного інституту не нова. Своїм корінням вона сягає часів античності. Її можна знайти, наприклад, у працях Полібія. Свідомість релігійного «ми», – пише дослідниця БашкеєваО.М., – може протиставлятися свідомості національного «ми», але може гармонійно включатися в національну свідомість, збільшуючи його динаміку. Особливої гостроти релігійний конфлікт набуває в транзитивних політичних системах з їх інститутами та середовищем, тісно переплітаючись з політичними і соціальними протиріччями. 
Суттєво позначається на констеляції політичної нестабільності диспозиція Церкви по відношенню до політичної системи, коли остання перебуває в режимі загострення. Адже поряд зі специфікою кожної з функцій (світоглядної, комунікативної, інтегративної, регулятивної, компенсаторної), які реалізуються і в релігії, і в політиці, між ними має бути взаємодія. Вона повинна проявлятися в загальній спрямованості, розумінні завдань консолідації середовища і політичної системи, а це не що інше, як реалізація ще однієї важливої функції – індикативної. Адже нестабільність породжує масу негативних соціальних явищ у середовищі, які впливають на політику, а церква про них знає іноді більше державних структур. Звідси випливає, що дана функція покликана об'єднати зусилля держави і Церкви на основі діалогу і взаємодопомоги в своєчасному вирішенні гострих соціальних протиріч, що безсумнівно сприятиме стабілізації внутрішньополітичної обстановки.
Навіть стисло аналізуючи три головні моделі відносин між церквою і державою (сепараційна, партнерська і патерналістська), доходимо висновку про найбільші можливості дестабілізації обстановки в країні переважано останніх двох моделей взаємодії. Україні притаманні партнерські стосунки між церквою і державою. Однак, зазначена форма цих стосунків має чимало суперечностей за реалізації її змісту. Справа в тому, що протиріччя між православними церквами Московського і Київського патріархатів породжують розкол в суспільному середовищі серед їх прихильників. В цих умовах явно домінують ринкові принципи взаємодії. Тож, не випадковим є використання політиками Церкви з метою створення власного іміджу в обмін на протекцію зі створення пільгових умов щодо позаконкурентного функціонування.
Слід зазначити, що православна церква на відміну від католицької не мала таких матеріальних ресурсів, що позначилось на її другорядному місці у визначенні політичного курсу держави, навіть тоді, коли вона знаходилась в структурі державних інститутів. Політичний статус Римської католицької церкви був значно вищим. У добуржуазний період вона диктувала свою волю монархам. Навіть в період формування незалежних держав в Латинській Америці на базі колишніх колоній Іспанії та Португалії в нестабільній обстановці, причиною якої в тому числі була церква, вона намагалась утриматись при владі. Найбільш експліцитними вказані процеси виглядали в Мексиці. 

Разом з тим, церква, яка має статус державної, зазвичай сприяє політичній стабільності в умовах демократії. Такою є Англіканська церква, головою якої певний час був монарх. Отже, якщо церква до початку модернізації знаходилась в політичній системі на правах базисного політичного інституту, що був частиною держави, може під час її здійснення під загрозою втрати свого політичного статусу поляризувати суспільство і бути однією з причин політичної нестабільності.

Оскільки, в силу соціокультурних особливостей, певна церква в Україні домінує на регіональному рівні, а міжрегіональні взаємостосунки політичних еліт поляризовані, то Церква взаємодіє з державними інститутами швидше не на основі соціального партнерства, а як частина політичного механізму їх легітимації серед суспільних груп віруючих.
Складовою частиною, з огляду виявлення потенційних передумов виникнення нестабільності на етнічній основі, є аналіз етносоціальної дистанції. Тобто, аналіз цієї проблеми в поліетнічній країні повинен дати відповідь на питання, чи є соціальна дистанція між етнічними групами, а саме – символічна відстань між соціальними позиціями, що займають етнічні групи, пов’язана з небажанням прийняти представника іншої групи в якості партнера по соціальній взаємодії.
Проблема невключеності деяких етноконфесійних груп в соціокультурний простір країни створює додатковий конфліктний потенціал в суспільному середовищі. Сучасну тенденцію лінгвіністичного сепаратизму і етнічної свідомості в контексті управління інтернетом досліджує Д. С. Март’янов. Він стверджує, що емігранти, знаходячись в іншій країні, фактично включені у колишнє соціокультурне середовище. Отже, утрудненість міжетнічної комунікації, ксенофобія можуть виникати як наслідок невключеності у соціокультурний простір певних етноконфесійних груп. За певних умов, це стає додатковим чинником нестабільності політико-інституційного середовища та інтрасоцієтальної системи, коли етнічність і конфесійна приналежність стає мірилом справедливості розподілу матеріальних, соціальних і політичних ресурсів.
Найбільш небезпечних, насильницьких форм набуває націоналізм, коли політична еліта його використовує у примордіальному значенні для мобілізації населення. Там, де ідеї національної і етнічної ідентичності зливаються з расовою думкою, примордіалізм розростається і стає особливо небезпечним. Це видно не тільки на прикладі Німеччини за правління А. Гітлера, але й подій другої половини ХХ ст., що відбувались в Бурунді та Руанді. Це був геноцид, від якого загинуло сотні тисяч людей національностей тутсі і хуту.

Методологію дослідження етнонаціональної політики варто зосередити й на мовному питанні, що постійно виникає на тлі вищезазначеної маніпулятивної складової, коли правляча еліта намагається його зробити, так би мовити перепусткою до владних структур, забезпечуючи на цьому чинникові потрібні рейтинги в ході електорального циклу. Разом з тим, кожен народ, утворюючи власну державу, самоідентифікується насамперед своєю мовою. На нашу думку, суттєва різниця у мовному питанні полягає у принциповості ставлення до нього з боку політичної еліти. У жорстко-централізованій федеративній державі національні суб’єкти більшою мірою виконують доручення центру. Комунікативна складова політичної системи такої держави орієнтована на спрощення спілкування, тому й мова національних меншин, хоча б і суб’єктів федерації, має другорядну роль. Ця тенденція, наприклад, притаманна всім без виключення республікам РФ (Республіка Комі, Республіка Марій Ел, Республіка Мордовія, Удмуртська Республіка). Одночасно, існує ряд поліетнічних країн, навіть з унітарним політико-адміністративним устроєм, в яких мовне питання в кожній політико-адміністративній одиниці на першому плані, оскільки національна самосвідомість соціальних груп інтрасоцієтальної системи і політичної еліти дуже висока. Достатньо згадати каталонців і Країну Басків. Оскільки Іспанія – демократична європейська країна, там немає такої жорсткої централізації, тому еліта суб’єктів політико-адміністративних одиниць має більше самостійності в реалізації своїх соціокультурних особливостей. Незважаючи на широкі повноваження політико-адміністративних одиниць в межах унітарної держави, національна еліта прагне повного суверенітету.
Найгірший варіант виникає тоді, коли державна мова запроваджується безальтернативно в тих регіонах компактного проживання національних меншин, де вони розмовляють іншою мовою і вважають її рідною. Нестабільність може підсилюватися через геополітичне оточення, політичні лідери якого зацікавлені в поширені свого впливу на екстрасоцієтальну систему, цілеспрямовано змінюючи її ментальний конструкт у бік переважання в ньому ірраціональних елементів. Внаслідок чого протестна активність іншомовного населення зростає.

Таким чином, ми розглянули інформаційно-маніпулятивний та етноконфесійний чинники як визначальні у створенні умов для виникнення конфліктів на міжкультурній основі.
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Тема 7. ОСОБЛИВОСТІ ВЕДЕННЯ ПЕРЕГОВОРІВ З ПРЕДСТАВНИКАМИ КРАЇН БЛИЗЬКОГО СХОДУ
Навчальні питання:
1. Національні особливості ведення переговорів з представниками арабських країн.
2. Особливості переговорного процесу з представниками Туреччини.
3. Специфіка переговорів з представниками Ізраїлю.
Вступ

Країни Близького Сходу представлені у більшості мусульманськими народами (виключенням є Ізраїль, де більш як 75% населення сповідують іудаїзм). У цих країнах існують свої принципи і звичаї, які на перший погляд не зрозумілі представникам інших країн, але знання про них полегшує партнерські стосунки та перемовини (negotiations).

1. Національні особливості ведення переговорів з представниками арабських країн

Арабський стиль ведення переговорів нерозривно пов’язаний з мусульманською культурною традицією. Іслам має величезний вплив на світ бізнесу і політики в арабських країнах. Ритм життя, години роботи, проведення ділових зустрічей та переговорів – все тут повинно бути погоджено з релігійними звичаями і традиціями. Ніщо не повинно заважати в години, відведені для молитви, і розклад переговорів має це враховувати. Правовірний мусульманин починає всяке діло, в тому числі і переговори, з виявлення цілковитої покірності Аллаху та в ім’я його.

Під час бесіди араби завжди стоять на близькій відстані один від одного, тому не відходьте назад, вони це сприймуть як знак неповаги. Незадовго до переговорів в арабських країнах подають їжу, якщо відмовитеся, це теж буде розцінено як погане ставлення до них. Під час знайомства з партнерами бізнесмени з арабських країн активно виражають свою прихильність і задоволення. Їх привітання – це ціла церемонія, яка супроводжується розпитуваннями про здоров’я, справи, і т.п. Араби любителі попередньо опрацювати деталі предмету обговорення перед безпосереднім початком переговорів.

Ідея єдиного Бога в ісламі та принцип повної покірності вказують людині на його досить скромне місце в світі. Водночас ісламська культура вчить людину з довірою ставитися до долі: ісламські бізнесмени і політики на переговорах ніколи не будують грандіозних планів і не заглядають далеко в майбутнє, бо це суперечить світогляду мусульман. Етика ісламу проста. Від рядового громадянина вона насамперед потребує покори владі і начальникам: Слухати і виконувати веління влади – обов’язок мусульманина незалежно від того, подобається це йому чи не подобається. Саме тому в арабських країнах традиційний авторитарний стиль управління компаніями та персоналом.

В ісламі ідея божественного приречення анітрохи не виключає, що людина може переслідувати своє благо: навпаки, борючись за власне благо, людина, крім того, виконує волю Аллаха. Справа в тому, що мусульмани переконані: божественне провидіння діє за посередництвом подій і фактів земного світу, тому, щоб догодити Аллаху, треба якнайкраще виконувати свій земний обов’язок. Багатство, влада і шана – це мирські, обіцянки ісламу. У мусульманській традиції схвально ставляться до зовнішньої демонстрації символів багатства і високого становища в суспільстві. Відсутність аскетизму, демонстрація успіху і могутності – ось що в першу чергу вражає представників інших цивілізацій в культурі мусульман. Тому під час переговорів з представниками арабського світу слід приділяти велику увагу одягу, зовнішньому вигляду, етикету, подарункам, підкреслювати всі титули і посади ваших арабських партнерів по переговорах.

Етика ісламу – це етика конкретних норм; вона суто практична, не цікавиться мотивами поведінки людей, а їх вчинками. Іслам не відокремлює релігійне життя від мирського. Добрий, справедливий вчинок є священним. Про бізнесмена і політичного діяча тут судять по конкретних справах, а не за намірами і деклараціями. Якщо в Європі, цікавлячись тією чи іншою фігурою, прийнято питати: “Яка його мета і наміри?”, в арабських країнах поцікавляться: “Що він вже зробив?” При цьому система оцінок досить однозначна і категорична, і це теж багато в чому йде від традиції ісламської релігійної культури.

Престиж торговця в арабському світі завжди був дуже високим. Протягом багатьох віків торгівля в арабських країнах відігравала важливу роль, а накопичені у цій сфері традиції дуже сильні. Тому арабські підприємці негативно сприймають принциповий метод переговорів, а перевагу надають традиційним довготривалим торгам, яким передує завчасне опрацювання всіх можливих питань.

Близькосхідні бізнесмени – хороші полемісти та оратори, що варто враховувати на переговорах і конференціях. Вони вміють налагоджувати контакти, виділяються гостинністю, є непоганими акторами. Коли вони не хочуть відповідати, вони посміхаються, запевняють, що не знають цього питання, відтягують час чи обмежуються “загальними фразами”. Арабський етикет забороняє бути категоричним під час ділових зустрічей, тому не можна вимагати від своїх партнерів відповідей “так” або “ні”. Араби надають перевагу непрямолінійним відповідям. Відмова звичайно супроводжується словесними “викрутасами” і похвалами на користь відхиленої пропозиції. Підприємці висловлюють відмову в максимально пом’якшеному, завуальованому вигляді. Разом з тим, бізнесменам-арабам притаманне загострене почуття національної гордості; вони ретельно оберігають незалежність своїх країн і відкидають будь-які пропозиції, що здаються їм втручанням у їхні справи. Арабський світ дуже різноманітний. У кожному регіоні свої особливості ведення переговорів, свої правила ввічливості.

В арабських країнах дуже розвинена мова жестів, а її значення в багатьох випадках може виручити ділових партнерів. Для тих, хто очікує на регулярні зустрічі з представниками арабських країн, дуже доречним було б ознайомлення із значеннями найбільш поширених жестів.

Мова жестів в арабському світі

У спілкуванні один з одним ми часто вдається до мови рухів тіла і жестів. І в більшості випадків ми діємо несвідомо, розмахуємо руками та подаємо невербальні знаки автоматично.
На Сході існує низка жестів, значення яких нам не знайоме. Проте, їхнє знання допомагає ширше розкрити для себе арабський світ, краще зрозуміти іноземного співрозмовника. Хороший усний перекладач з арабської російською неодмінно повинен володіти деякими з них.

Які ж з арабських жестів можна назвати найпопулярнішими?

Жести, які використовуються для привітання

Подібно нам для привітання араби найчастіше використовують рукостискання. Але чого ми не робимо, так це не притискаємо після рукостискання праву руку до серця, показуючи цим свою повагу та увагу. Для арабів це красивий традиційний жест. Роблять його швидко, пальцями руки торкаються грудей лише трохи. Ті, хто прибуває в теплих і особливо близьких стосунках, потиснувши один одному руки, обіймаються, притискаються до щок один одного і залишають легкий поцілунок на своїй руці, що потиснула руку близької людини. Помітивши друга ще здалеку, араб привітно махне йому рукою, спрямовуючи долоню від себе.

Жести, які висловлюють дружнє розташування

Дружнє відношення араби виражають особливим жестом: вони притискають свої вказівні пальці зовнішньою стороною один до одного, злегка потираючи їх, решта пальців при цьому стискають. Вказівні пальці, немов брати, так само близькі, як і ті, хто подібним чином висловлює свої почуття.

Похвала та компліменти

Араби хвалять багато та охоче. Перебуваючи в їхньому оточенні, ви напевно почуєте чимало хитромудрих компліментів, правда, судити про їхню щирість складно. Говорити компліменти співрозмовнику - це старовинна східна традиція, від якої араби не відступають і сьогодні. Добрі слова на свою адресу приємно чути кожному. Що стосується жестів, араби часто висловлюють захоплення з приводу чиєїсь зовнішності і роблять це так: вказівним пальцем правої руки вони швидко обертають за годинниковою стрілкою в області правої щоки навколо уявної ямочки. Тому цей жест зазвичай і називають "ямочкою". Зазвичай він супроводжується цілим рядом приємних слів та компліментів на адресу співрозмовниці, а іноді й співрозмовника.

Уточнюючі жести

Не повною мірою розуміючи співрозмовника чи бажаючи уточнити сказану ним інформацію, араби використовують жест, який отримав назву «лампочка». Своїми рухами вони ніби вкручують нову лампочку на місце, що перегоріла, роблячи це дуже швидко. Пензель руки прямує у бік співрозмовника і обертається за годинниковою стрілкою, на обличчі - запитальний погляд.

Вираз досади, розчарування

Коли щось йде не так, і араб незадоволений чи розчарований, він застосовує досить складний жест. Можливо, вам не вдасться його відразу повторити. Але трохи тренування, і все обов'язково вийде! Цей жест можна назвати «клацанням», тому що при правильному його виконанні співрозмовник почує саме клацання. Араб трохи притискає кінчик великого пальця правої руки до кінчика свого середнього пальця, при цьому вказівний палець розслаблений. Потім він робить різкий рух пензлем правої руки вниз, і лунає досить гучне клацання, що нагадує навіть легку бавовну. Якщо кисть руки надто напружена, то клацання не вийде. Рух пензлем роблять один раз або повторюють кілька разів – залежно від глибини досади та розчарування. Чим імпульсивніше жестикулює людина, тим більше вона незадоволена ситуацією, що склалася.

Вираз задоволення

Щоб висловити задоволення, араби використовують жест, який можна назвати «кут». Для його виконання з'єднуються кінчики великого та вказівного пальців правої руки, щоб утворити невелике кільце. Інші пальці злегка відставлені вперед. Далі в повітрі пензлем руки зверху вниз і ліворуч праворуч малюється прямий кут на 90 градусів, при цьому кисть руки знаходиться на рівні грудей. «Кут» найчастіше супроводжується словами задоволення та заохочувальними репліками.

Вираз подиву чи зацікавленості

Деяка візуальна чи невізуальна інформація, яка нам з вами здасться цілком безневинною, може викликати в араба подив або навіть засудження. Адже через релігійні переконання і заборони араби вельми стримані у прояві інтересу до всього, що хоч трохи пов'язане з інтимною сферою. Зіткнувшись із чимось, на їхню думку, не надто пристойним, вони голосно цокають мовами. Ми використовуємо подібний жест, висловлюючи подив, але в арабському світі він висловлює щось більше – емоції, схожі на обурення.

Знання багатої жестикуляції арабів, що має свою національну специфіку, значною мірою полегшує усний переклад з арабської мови, допомагає полегшити взаєморозуміння із співрозмовником та досягти кращого результату у комунікації. А ось використання західних жестів і тим більше непристойних жестів тут не цілком доречно: перші в арабському світі можуть мати інше значення, а другі неприпустимі самі по собі.

2. Особливості переговорного процесу з представниками Туреччини

Серед мусульманських країн особливе місце займає Туреччина, де завдяки радикальним реформам легендарного Мустафи Кемаля Ататюрка було створено світську державу. Релігія в Туреччині відокремлена від держави, і ніде в ісламському світі немає такого світського законодавства, як у цій країні, однак культура ведення переговорів тут має яскраво виражений східний колорит, що багато в чому пояснюється збереженням культурних традицій, які незмінно шануються турками, незважаючи на ослаблення релігійних заборон та вплив глобалізації. Справа в тому, що навіть у великих містах країни західний спосіб життя в більшості випадків являє собою певний антураж, за яким ховається вельми патріархальний зміст. Таким чином, за вестернізованою зовнішністю ваших турецьких партнерів, одягнених в прекрасні європейські костюми, цілком можливо, що ви поступово з подивом виявлятимете їх досить традиційні звичаї.

Турецький менталітет сформувався під впливом культурних традицій як Сходу, так і Заходу. За словами турецького письменника Халдуна Танера, турки являють собою “вузол протиріч між східним містицизмом і західним раціоналізмом”. В душі турка парадоксальним чином уживаються самолюбство та підкреслена ввічливість, чемність і недовіра до іноземців; прямота, відвертість та разом з тим хитрість. Але, займаючись часом самокритикою, турки заперечують при цьому будь-який натяк на критичне ставлення з боку іноземця. 
Складний сплав протиріч в національному характері робить турецьких партнерів досить непростими у перемовинах. Основне правило спілкування з турками: проявляти максимальну ввічливість, обережність, неспішність. Під час переговорів турки приділяють багато уваги правилами етикету: будь-яка ділова зустріч завжди починається з ритуалів вітання, питань про здоров’я близьких і добрих побажань. Бажано в знак поваги вимовити кілька слів по-турецьки: це підкреслить вашу прихильність до турецьких партнерів та отримає гідну оцінку.

Турецька приказка каже: “Поспіх – від чорта”, ось чому турки намагаються не поспішати у справах. Ритм життя і манера поведінки турок по-східному неквапливі. Під час спілкування не варто квапити співрозмовника або нагадувати йому про пунктуальність, графіку переговорів: час не є абсолютною цінністю в цій культурі – набагато важливішими є людські стосунки. Коротка ділова розмова чітко по суті тут може розцінюватися як неввічливість та неповага. 
Ефективні переговори з турками можливі лише в атмосфері довіри і взаємної поваги, тому, перш ніж починати обговорення ділових питань, слід показати їм, що ви відкриті і готові до дружби, а також переконати їх у наявності взаємної вигоди. Турки вважають за краще вести справи з добре знайомими партнерами, тому офіційним переговорам часто передує неформальне спілкування, зустрічі в кав’ярнях за чаєм із тістечками.

Вирушаючи на переговори з турками, варто запастися терпінням і вільним часом, оскільки діловій розмові у всіх випадках неодмінно передуватиме бесіда “про те про се”. Не треба ставитися зневажливо до такого “несерйозного” (з точки зору західної культури переговорів) проведення часу: турки дуже спостережливі, вони повинні для себе вирішити, чи можна вам довіряти, і часом саме під час таких бесід на загальні теми вершиться доля вашої пропозиції про спільне співробітництво. Слід пам’ятати про те, що менталітет турка звик оперувати контрастними оціночними категоріями: ти або друг, або ворог.

У Туреччині не прийнято відкрито виявляти свої емоції і вже тим більше розмовляти на підвищених тонах: м’які східна поштивість і запобігливість є більш прийнятними. У процесі ділового обговорення слід по можливості пом’якшити критику на адресу партнерів, не висловлювати підозри: така поведінка сприймається турками як особиста образа і призводить до зриву переговорів. Переговори з турками обов’язково передбачають торг, і турецькі партнери поважають тих, хто вміє вести торг делікатно і грамотно. Тиск з боку іноземних партнерів викликає у турків лють: вони починають відчайдушно чинити опір, навіть якщо це їм в даному випадку не вигідно, тому в процесі торгу більш ефективні не жорсткі прийоми, а м’який дружній настрій і стратегія поступок. Неодмінно треба виявляти при цьому свою довіру до турецьких партнерів, оскільки натяк на те, що турку не довіряють, викликає страшне роздратування і готовність відмовитися від переговорів; і навпаки, підкреслена довіра накладає на турка певне моральне зобов’язання.

3. Специфіка переговорів з представниками Ізраїлю

Ізраїльтяни стверджують, що їх країна – це “маленька Америка”, адже сюди з’їжджаються люди звідусіль: із Східної та Західної Європи, Середньої Азії, Північної Америки, Середнього Сходу, Північної і Латинської Америки. Тому, не дивлячись на те, що всі вони є представниками одного народу, різниця між ними суттєва. Крім того, в цій країні живе доволі багато арабів – 24% населення.
Державними мовами Ізраїлю є іврит та арабська. Обидві мови вивчаються в школі, використовуються під час оформлення документів, в засобах масової інформації. Велика частка населення знає англійську мову, яка позиціонується тут як третя державна мова.
Ізраїльтяни дуже дружелюбні. В їх розумінні хороша людина – це особа, яка завжди весела, жартує та радіє. Вони голосно сміються, доволі активно жестикулюють. Розмовляючи, вони можуть брати вас за руку, торкатися плеча та стояти біля вас занадто близько. Тут варто зауважити, що для ізраїльтян, як і для італійців, іспанців, латиноамериканців, прийнятною дистанцією для розмови є 30 см і менше, тоді як для інших така відстань є дискомфортною.
Перемовини ізраільтяни зазвичай проводять швидко та цілеспрямовано, створюючи атмосферу відкритості та прямолінійності. Про ділову зустріч люблять домовлятися заздалегідь, а будь-які усні домовленості намагаються одразу перенести на папір, задокументувати.

Якщо під час розмови з ізраїльтянином ви спитали у нього про щось, а він ні жестом, ні поглядом не відреагував, то це, переважно, означає, що йому потрібно подумати над відповіддю. Розмова може продовжуватись, свою відповідь він скаже через деякий час, коли згадає потрібні дані.
Не можна розраховувати, що ізраїльтянин сам прийде до вас, щоб дати вам відповідь на запитання, яке залишилося неузгодженим після завершення перемовин. І це не варто розцінювати як хамство або небажання допомогти. Такі вже в них звички. Тому варто нагадати про себе, повторно поставити запитання і ви будете здивовані повноцінною обґрунтованою та детальною відповіддю. Те, що українцями вважається нав´язливістю, для представників Ізраїлю – вияв зацікавленості.
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Тема 8. СПЕЦИФІКА ПЕРЕГОВОРІВЗ ПРЕДСТАВНИКАМИ
ДАЛЕКОГО СХОДУ

Навчальні питання

1.Національні особливості ведення переговорів з представниками Китаю.
2. Особливості переговорного процесу з представниками Кореї.
3. Специфіка переговорів з представниками Японії.
4. Етнічні картини світу. Особливості міжкультурної комунікації.
Вступ

В останні роки у світі має місце інтенсифікація переговорів (negotiations) на тлі відомого «розмивання» національних кордонів. Відбувається взаємне проникнення національних стилів в практику переговорів. У результаті поступово в світі формується особлива субкультура учасників перемовин зі своїми правилами поведінки, яка може значно відрізнятися від прийнятих національних норм. І все ж перебільшувати значення останнього фактору не слід. Подібна субкультура формується головним чином серед тих, хто постійно бере участь в переговорах, наприклад у дипломатів. В інших випадках скидати з рахунку національні особливості ведення переговорів було б помилково і недоцільно. Особливо коли мова ведеться про далекосхідні висококонтекстні культури (high-context cultures).

1. Національні особливості ведення переговорів з представниками Китаю

Слід пам’ятати, що специфіка переговорів з китайськими делегаціями вирізняється такими особливостями:

Перше – гостинністю;друге – прагненням схилити партнера до принципів, вигідних китайській стороні; третє – терпінням, відсутністю всіляких емоцій, підкресленою увагою до всіх учасників переговорів, не тільки до керівників; четверте – перевагою в проведенні переговорів на своїй території; п’яте – використанням тактики непрямого тиску, тобто через якусь іншу сторону перемовин.

Китайці економні, старанні, ощадливі, обережні і терпимі. Поєднують гнучкість з жорсткістю і сподіваються, що партнер також володіє цими якостями. У складі китайських делегацій, як правило, багато експертів – експерт з фінансових питань, технічних і т.д. Як наслідок, чисельність їх, як правило, є досить великою. Китайці ведуть переговори, чітко розмежовуючи окремі етапи: початкове уточнення позицій, їх обговорення і заключний етап переговорів. 

На початковому етапі значна увага приділяється зовнішньому вигляду партнерів, манері їх поводження, відносин усередині делегації. На цій основі китайці намагаються визначити статус кожного з учасників переговорів. Надалі вони орієнтуються переважно на людей з більш високим статусом, як офіційним, так і неофіційним. Крім того, в делегації партнера вони виділяють людей, які висловлюють симпатії китайській стороні. Саме через них китайці згодом намагаються вплинути на позицію протилежної сторони. На переговорах з китайською стороною не варто очікувати, що партнер першим “відкриє свої карти”, тобто першим висловить свою точку зору, зробить пропозиції і т. ін.

Якщо переговори проводяться на території китайської сторони (до речі, вони це люблять), китайці можуть посилатися на те, що, згідно з їхніми традиціями “гість говорить першим”. Спроби ж отримати інформацію від китайської сторони часто виявляються безрезультатними: вона зводиться в основному до загальних положень. Китайці роблять поступки зазвичай під кінець переговорів, після того, як оцінять можливості партнера по переговорах. 

Причому тоді, коли здається, що переговори зайшли в глухий кут, вони раптом вносять нові пропозиції, що передбачають поступки. У результаті – переговори поновлюються. Однак помилки, допущені партнером в ході перемовин, уміло використовуються. Остаточні рішення зазвичай приймаються китайськими учасниками не за столом переговорів, а вдома. Схвалення досягнутих домовленостей з боку “центру” практично обов’язкове. При цьому не виключено, що вони намагатимуться внести поправки і певні застереження.

У Китаї великого значення надають налагодженню неформальних відносин із зарубіжними партнерами. Вас можуть запитати про вік, сімейний стан, дітей — не ображайтеся, це щирий інтерес до вас. Вас радо запросять у гості або на обід в ресторан. Китайці віддають пріоритет взаємодовірі в довготривалих стосунках. Свої духовні цінності і принципи вони ставлять вище грошей і миттєвої вигоди.

2. Особливості переговорного процесу

з представниками Кореї

Корейці є відкритими, товариськими, ввічливими й добре вихованими людьми. Тому слід пам’ятати, що доброзичливе ставлення до вас може й не означати, що вам вдалося зацікавити ваших партнерів своїми пропозиціями. Вони просто виявляють ввічливість, і ви повинні відповідати тим же. Корейське суспільство є суворо ієрархічним і досить авторитарним. Престиж людини залежить від посади й віку і часто напрацьовується нелегкою працею. Тому якщо іноземець не виявить належної поваги, його шанси на успіх значно знизяться. Для цього треба чітко уявляти співвідношення власного статусу зі статусом партнера. Корейські бізнесмени вважаються досить напористими й агресивними при веденні переговорів. Традиційне виховання і мораль не завжди дозволяють відразу перейти до питання, яке вирішується. Зазвичай переговори, особливо найперші, мають досить тривалу протокольну частину. Однак, на відміну від представників японських компаній, корейці не схильні довго обговорювати другорядні речі, щоб забезпечити плавний перехід до головного питання. Для них характерні прозорість і чіткість у постановці проблем та шляхів їх вирішення.

Кодекс ділової поведінки у цій країні значно відрізняється від західних стандартів, корейці вважаються одними із найскладніших ділових партнерів у світі. Вони не звикли відкрито висловлювати незгоду з партнером, доводити його неправоту (і того ж очікують від співрозмовників). У спілкуванні з ними не слід вживати вирази “треба подумати”, “пропозиція потребує тривалого вивчення”, “вирішити це питання буде не так просто” і т.ін., оскільки це сприймається не як готовність до тривалих зусиль по з’ясуванню можливостей реалізації ідеї, а як констатація її неприйнятності на даному етапі. Вони не люблять заглядати далеко в майбутнє, їх більше цікавить безпосередній результат їхніх зусиль.

В оцінці настрою і реакції оточуючих корейці покладаються на “шосте почуття”, що дозволяє їм розуміти паравербальну та невербальну поведінку партнера. Підчас бесіди кореєць не просто заглядає у вічі, а створює враження, ніби хоче “залізти в душу”. До норм ділового життя корейців варто також віднести розсилання постійним партнерам повідомлень про своє просування по службі, листів вдячності після нанесених візитів.

3. Специфіка переговорів з представниками Японії
Японці, мабуть, найбільш амобутня нація з усіх існуючих. Спілкування з ними складно вже тільки через те, що необхідно брати до уваги всі тонкощі японського національного характеру. Для японців характерна дисциплінованість, почуття обов’язку, стійкий самоконтроль. Японці акуратні у всьому і ввічливі. Однією зі своїх головних якостей вони вважають прихильність традиціям і відданість авторитету. Японці вірні групі, нації, державі. Вони судять про людей відповідно за приналежністю до певної групи. Створити діловий контакт з японцями за допомогою листування або телефонної розмови дуже непросто – вони воліють спілкуватися лише особисто і більшість веде свої справи японською мовою, тому буде необхідний перекладач. Представники Японії вельми обачні і рідко вступають у ділові стосунки, якщо не знають партнера. Якщо японці зустрічаються з яскраво вираженою поступкою, вони відповідають тим же. Поступки з боку партнерів по переговорах піднімають їх в очах японців. Вони розглядають це як прояв поваги до себе. Практично завжди це означає, що партнер, який пішов на поступки в одному питанні, може розраховувати на зустрічну поступку в іншому. Тиск у переговорах з японцями є неприйнятним. Слід з повагою ставитися до індивідуальності партнера, тобто заздалегідь знати його потреби, стан фірми. Фахівці відзначають практичну марність застосування погроз проти японської сторони. Однак самі японці на переговорах з більш слабким партнером можуть вдаватися і до погроз.

Пунктуальність — це обов’язкова норма. Тобто, якщо японець сказав, наприклад, що буде в зазначеному місці в певний час, то можна бути абсолютно впевненим, що він з’явиться там за дві хвилини до призначеного часу. Японці дуже болісно ставляться до запізнень, якими б причинами вони не були викликані. Японці дуже серйозно ставляться до переговорів і вважають, що чим більше часу витрачено на них, тим краще, оскільки сторони краще пізнали одне одного, обговорили якомога більше деталей майбутніх угод. Під час офіційних переговорів японська сторона прагне уникати зіткнень позицій. Для неї не характерні особливі зрушення в позиції або значні зміни в тактиці ведення переговорів.

У перемовинах з японцями слід пам’ятати, що вони уникають говорити слово «ні». Свою незгоду вони висловлюють посмішкою. Навіть відмовляючись від другої чашки чаю, японець замість звичного для західника «дякую Вам, ні» вживає вираз, який дослівно означає «мені вже й так прекрасно».

Японці всіляко демонструють всю свою увагу, слухаючи співрозмовника. Європейці нерідко інтерпретують цю манеру японців як вираження згоди з викладеною точкою зору. Насправді ж увага, згідне кивання головою, японське «хай» («так») зовсім не означають згоди. Це всього-навсього підтвердження того, що сказане почуте чи зрозуміле, це спонукання співрозмовника продовжувати. Виходить, що заради чемності японець жертвує точністю і ясністю вираження своїх справжніх думок і намірів. Це може послужити підставою для того, щоб запідозрити його в підступності або нечесності. Насправді ж він просто дотримується норм ввічливості, прийнятих у Японії. Помічено, що вони прагнуть уникати зіткнень під час офіційних переговорів, будь-яких порушень гармонії, досягнутої з іншими учасниками переговорів. Для них характерно виявляти пильну увагу до розвитку особистих відносин з партнером. Вони прагнуть встановлювати з партнерами людські відносини, засновані на особистому знайомстві.

Спостереження свідчать, що японська сторона може дати позитивну відповідь при вельми нечіткій позиції на переговорах або появі розбіжностей у думках учасників перемовин лише заради підтримки зовнішнього боку єдності та гармонії. Характерна риса японського стилю ведення переговорів — їх висока чутливість до громадської думки. Світові відомі неадекватно високі в матеріальному плані компенсації з японської сторони тих чи інших “накладок” у виконанні прийнятих нею на себе зобов’язань заради так званого «збереження обличчя» або того, що на західний манер називають іміджем фірми.

У ході переговорів їх учасники часто утримуються від будь-яких кроків не тому, що пропозиція є завідомо неприйнятною, а просто тому, що хочуть уникнути враження, ніби вони здаються іншій стороні. Якщо ж зміст передбачуваного рішення представити трохи інакше, а саме так, щоб воно виглядало як справедливий вихід з такого становища, вони можуть прийняти його. Їх душевну рівновагу не буде порушено.

Японці приділяють велику увагу тому, щоб переговори велися між людьми, рівними за статусом у діловому світі або в суспільстві в цілому. Тому з першої ж зустрічі вони з’ясовують еквівалентність рівнів учасників переговорів. Невідповідність рівнів хоча б на один щабель означає для японців, що сторона, яка порушила етикет, не котується в діловому світі або виступає в ролі прохача. Що стосується переговорів, то точність у всьому — в часі їх початку і закінчення, виконання обіцянок та взятих на себе зобов’язань — одна з найважливіших рис японського стилю.
На офіційних засіданнях японська сторона зазвичай намагається обговорити теми, що не мають особливого значення. Японці ніколи не почнуть перемовини з обговорення головного питання порядку денного. До нього підходять поступово, часто натяками з’ясовуючи ставлення партнера. Чим серйозніше стоять на порядку денному питання, тим більше уваги приділяють японці малозначним деталям. За цим стоїть традиційне японське прагнення створити відповідну атмосферу на переговорах, встановити таке важливе для них взаєморозуміння, підготувати «грунт». Коли всі другорядні питання вирішено, вони переходять до головних. Форсувати перемовини в такому випадку не рекомендується. 
Ретельне обговорення малозначних деталей японською стороною означає насправді її серйозне ставлення до предмету перемовин. Обговорення предмету перемовин вони воліють вести в кулуарах, неофіційно, невимушено й відверто. Саме таке оточення є найбільш сприятливим для них, дозволяючи їм створювати грунт для майбутніх угод. Більшість угод вони укладають в барі чи ресторані, а потім за столом переговорів їх вже підписують. Для японців характерна особлива система прийняття рішень, суть якої полягає в тому, що в обговорення проблеми, її розгляд і узгодження залучається велике коло осіб — від керівника до рядового співробітника, на що йде досить багато часу. На цій же стадії визначаються конкретні шляхи практичного втілення рішень. Механізм прийняття рішення у японців відрізняється високим ступенем складності погоджень і тверджень, що нерідко веде до затягування переговорів. Міжнародна практика свідчить, що рішення японської сторони завжди реалізовані й ефективні.

4. Етнічні картини світу. Особливості міжкультурної коммунікації
Поняття картини світу, специфічні особливості етнічної картини світу. Картина світу – термін, що сформувався у гуманітарних науках порівняно недавно, у ХХ столітті. Це поняття використовується в різних галузях філософського знання – в онтології та гносеології, епістемології та культурології. У результаті останні десятиліття склалося безліч інтерпретацій цього феномена, безліч його трактувань, залежно від предмета дослідження. Необхідно підкреслити, що картина світу є однією з найважливіших складових будь-якого світогляду, повсякденного чи міфологічного. Тому пильне вивчення цього феномена є, з погляду, як актуальним, а й гостро необхідним сучасної гуманітаристики.
Картина світу - це система загальних уявлень про реальність. Картину світу можна виявити чи реконструювати у будь-якої соціопсихологічної одиниці – від нації чи етносу до якоїсь соціальної чи професійної групи, або окремої особистості. Очевидно, що кожному відрізку історичного часу відповідає своя картина світу, тому картина світу стародавніх індійців не схожа на світ середньовічних лицарів, а картина світу лицарів не схожа на картину світу їх сучасників-ченців. «Картина світу» – скоріше не науковий термін, а метафора, що широко використовується у філософії та гуманітарних науках при дослідженнях світоглядних, культурологічних, епістемологічних, лінгвістичних та інших сфер функціонування людської духовності.

Текст культури – це картина світу тієї чи іншої культури. Картина світу як поняття допомагає структурувати наші знання про когнітивні та ціннісні установки тих чи інших соціальних та професійних груп, спільнот та етносів. Однак у кожній із перелічених сфер дане поняття має різні сенси, іноді близькі, як у науковій та філософській картинах світу, подібні, як у повсякденній та національно-мовній картинах, іноді ж – зовсім відмінні один від одного, як, наприклад, у релігійній та науковій картинах світу.
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Національна картина світу виходить із людських та соціально-культурних глибин і існує як модель світу, матриця для розуміння і світу, і суспільства, і людини. Будь-який вченийнароджується в лоні матері-природи та свого народу. Природне, суспільне та культурне середовище просочує своїми установками, орієнтирами, шкалою цінностей, архетипами мислення вченого, його дії з об'єктами науки.
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Картина сучасного світу складається із різноманіття самобутніхнаціональних культур, які перебувають у постійному діалозі й взаємодії одна зодною. Комунікація завжди відбувається між представниками однієї або різнихкультур, які втілюють риси національних культур. Отже основним поняттядля усвідомлення особливостей комунікації є «культура».
Люди не можуть повноцінно жити, взаємодіяти, обмінюватись досвідом, навичками, власним настроєм, без контакту один з одним і без впливу один наодного. Крім того, у процесі комунікації людина отримує можливість кращепізнати зовнішній світ, оволодіти надбаннями матеріальної та духовної культури людства, правилами і нормами суспільного життя.

Головна мета комунікації – обмін інформацією. Спілкування та обмін інформацією між людьми здійснюється не лише за допомогою мови. Існуютьтакож додаткові засоби спілкування та передачі інформації. Наприклад населення Африки використовує мову свисту, сигнали барабанів, дзвіночків.
«Мова квітів» яка розповсюджена на Сході, також є засобом передачі інформації, її в деяких ситуаціях не дозволяється виражати словами (наприклад, роза – символ кохання, айстра – смутку, незабудка – пам’яті).
Дорожні знаки, сигнали світлофору, сигнали прапором – усе це засоби передачі інформації.

У культурних звичаях і традиціях кожного народу зафіксовано специфічні форми адаптації до природних умов, а також способи його взаємодії з ним. Загальновідомо, що в кожній країні є свої особливості в архітектурі, кулінарії, медицині, освіті, судочинстві тощо.
Наприклад, давайте звернемо увагу на особливості прояву етнічних стилів: японський стиль, африканський, мексиканський, марокканський.
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Культурні бар'єри– це комунікативні перешкоди, що виникають внаслідок культурних відмінностей відправника і одержувача, незнання національних звичаїв, традицій, норм і етикету спілкування, системи життєвих цінностей. Культурні відмінності виявляються як при вербальному, так і при невербальному спілкуванні. До них відносяться:

1.Національні.

2.Релігійні.

3.Етичні.

4.Естетичні.

Національні бар'єри виникають між представниками різних культур і проявляються, наприклад, в пунктуальності, у встановленні дистанції між індивідами, які спілкуються, в манері триматися, використанні різних жестів, тону, гучності голосу, прийнятих в якості норми в різних країнах.
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Соціалізація людини відбувається на таких загальних рівнях культури: національному; регіональному або етнічному (належність до мовної групи, певної конфесії); гендерному (чоловік - жінка); генераційному (дід та бабуся – батьки - діти); соціально-класовому (пов’язаний з можливостями отримати бажану освіту, особливостями професійної діяльності людини тощо); організаційному або корпоративному, на якому кожний співробітник підприємства (компанії, фірми, бюро тощо) проходить соціалізацію як член цієї організації. Соціальна комунікаціяє єдино можливим шляхом пізнання іншої культури.
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Koncmpykuiiini mamepianu. Macugra ToHOBaHa AOWKa,
6aNKH 3 EKIOTUHHMX NOPIA ACPEE, PI3HOBAPBHA NAMTKE,
TeMHWMP KamiHb ANA CTIH | ACKPaBa Yepenuua.

Akcecyapu dns inmep’epy. CMyracTi KWAMMKM 3
NanbMOBMX BO/IOKOH, MBaTeMasbCbKi ApanipoBku, Kpicna 3
[Aepesa i CBUHAYOT WKIPY, Wad 3 IHKPYCTALIEND 3 KICTKM |
/AepeBa, MaiCTepHO AEKOPOBAHUM PaMM AN1A A3EPKa,
NOCYA | CTaTyi CBATMX y XYAOKHBO OOPMAEHMX HIlLaX.
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Створюючи матеріальні й духовні продукти, люди вкладають у них певний смисл, що відбивається в їх призначенні, функції, ролі. Таким чином, продукти діяльності набувають суб’єктивного значення, «опредметнюють» ідеї, уявлення, цілі, цінності, бажання окремої людини. Але вони мають смисл не самі по собі, а тільки в тій культурі, де вони з’явилися: одна і та ж сама річ або ідея може мати інше значення в тій чи іншій культурі. Без знання того, який смисл вкладають у них носії іншої культури, неможливо зрозуміти їх поведінку і порозумітися у процесі комунікації.
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Xopakmepui oco6nueocmi. Mapokkancekuii crunb — ue
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CTUNIB & IHTEP €pi. XapAKTEPM3YIOuM CTH AL, IO FADMOHIAHO |
noeAyE B COi CXiaHy POSKILl 3 NepBo3AAHHICTIO GepGepi
T GinikiAie. |
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Konbopoea zamma. KOHTPacT TEpaKOTOBMX, 30/10THX,

SeNeHMX, BINNX, HEPBOHMX, GIPIO30BO-CHHIX KONLOPIB.
Kowcmpykuiiini mamepianu. TnsHcosa mikepanba
wTyKaTypKa. KamiHb, TepakoToBa nauTka. Keap, oneaHap,
eBKaninT. BYpWTUHOBI, NEPAaMYTPOBI | MO3aiuHI NPUKPaCH.
Axcecyapu dns inmep’epy. Mebi OPIEHTaNbHOTO CTUAIO,
CamMOBYTHIR TeKCTAIs, B3I BANMKIS | BULIMTUX MOAYLIOK 3 (2
KONbOPOBUMM KUTMLAMM Ha AnBaHax i nydax. Kuaumu

PY4HOT PO60TH, Pib6aeHi pami Ans A3epKan | CKpUHI,
% Namnu | NaTyHHI Meumky, KapGOoBaHi BasM | WKaTYAKN,

KafbAHM | CBITMNIEHMUKM 3 BITPKHUMM BCTABKAMM.
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Світогляд людини формується на основі засвоєння знань (уявлень про природу, культуру, суспільство і людину); усвідомлення цінностей у процесі розвитку ціннісного ставлення до всього існуючого, а також до себе і своєї діяльності. Універсалії культури – невід’ємний складник структури людської свідомості. Система універсалій є основою для створення в людини узагальненої «картини світу», формує її світогляд, що включає загальні уявлення про реальну дійсність, вироблену шкалу цінностей і емоційне переживання людиною подій, що з нею відбуваються.

Загальнолюдські цінності створюють ідейну основу для вироблення дієвих механізмів процесу інтеграції. Незважаючи на розбіжності в ментальності, релігійних та політичних поглядах, відмінності в зовнішності, стилі комунікації тощо, орієнтирами для суб’єктів процесу комунікації мають бути Доброзичливість, Повага і Співчуття.

Культура завжди виявляється в конкретних етнічних формах (німецька, українська, французька, англійська, грецька та інші). Під поняттям «культура» (суспільства, народу, людини) розуміється щось внутрішньо універсальне, що поєднує всі форми прояву життєдіяльності групи людей; цим вона відрізняється від культури іншої групи людей, для яких вона є також внутрішньо універсальною. Національна (етнічна) культура охоплює властиві конкретному народу способи життя і діяльності, відносини між людьми, що втілюються в певні звичаї, традиції, ритуали, національну специфіку спілкування тощо, а також особливості світобачення, пізнання і перетворення світу.
У кожного народу є свій національний характер, менталітет, які формувалися століттями, вони відображають своєрідність образу його життя, традиції, вірування, національно-етнічні особливості, життєві приорітети і цінності. Загальновизнано, що менталітет культурної спільноти безпосередньо впливає на менталітет кожного її представника, визначаючи його світоглядні пріоритети та стереотипи поведінки: менталітет – це квінтесенція культури народу.

Національна культура – це культурне надбання окремої національної спільноти. ЇЇ своєрідність, неповторність і оригінальність виявляються в усіх сферах життєдіяльності народу: духовній (мова, література, музика, живопис, релігія тощо) і матеріальній (побут, виробництво, праця, ведення господарства).
Отже в такому розумінні національна культура є усталеною сукупністю історично вироблених соціальних форм діяльності людини, що визначаються системою правил регулювання колективного буття людей (ідеали, настанови, цінності, зразки діяльності, поведінки, спілкування). Притаманні суспільству певної країни ціннісні орієнтири і стереотипи поведінки мають бути засвоєні кожним її представником.

Будь-який народ, створюючи і плекаючи власну національну культуру, робить внесок у скарбницю світової культури, яка є синтезом кращих досягнень усіх національних культур різних народів, які населяють нашу планету. У сучасних умовах глобалізаційних і інтеграційних процесів відбувається інтенсивний вплив однієї культури на іншу. Позитивним є те, що взаємопроникнення національних культур світу сприяє їх збагаченню і подальшому розвитку. Поява інтернаціональних елементів у кожній національній культурі полегшує взаєморозуміння людей у процесі комунікації. Негативні наслідки такого процесу – уніфікація національних культур і загроза втрати ними національної ідентичності.

Життя в суспільстві потребує від людини набуття вміння «орієнтуватися» в культурному «просторі». Поняття «орієнтація» первинно означає її просторову орієнтацію на місцевості, тобто людина знає своє місце знаходження і має уявлення, як воно облаштовано. Кожного разу, коли змінюються обставини, відбувається «орієнтація» в нових умовах життєдіяльності. Для орієнтації в культурному «просторі» людина має засвоїти «систему відносин», вироблену своєю національною спільнотою. Це дозволяє їй встановлювати і підтримувати контакти з іншими людьми незалежно від віку, статі, позицій у суспільстві.
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Тема 9. НАЦІОНАЛЬНІ ОСОБЛИВОСТІ ДІЛОВОГО СПІЛКУВАННЯ ТА ЇХ ВРАХУВАННЯ ДЛЯ УСПІШНОЇ
ПІДПРИЄМНИЦЬКОЇ ДІЯЛЬНОСТІ
Навчальні питання:

1.Національні особливості представників окремих країн, що необхідно враховувати на переговорах.
2. Особливості ділового спілкування. Техніки ділового спілкування з представниками інших культур.
Вступ
Зовнішньоекономічна діяльність є раціональним шляхом виходу вітчизняних компаній із несприятливих умов функціонування, а також одним із способів підвищення їх конкурентоспроможності. Міжнародна діяльність сприяє розширенню можливостей для налагодження прямих торгових, економічних і виробничих зв'язків з організаціями і фірмами різних країн, а також широких контактів у галузі наукових досліджень, розробки і передачі технологій, в професійній підготовці кадрів.
У період процесів глобалізації та інтеграції в міжнародному просторі, все більшого значення для підприємств, які здійснюють зовнішньоекономічну діяльність набуває оволодіння мистецтвом ведення преговорів. До того ж успішність переговорів визначатиметься обізнаністю національних особливостей партнерів. Взаємодія з іноземними партнерами – це завжди зустріч та відносини з представниками різних національних культур. Знання певних національних і психологічних особливостей, які притаманні різним країнам, допоможе бізнесменам поводитись у кожній країні відповідно до чинних правил та реалізовувати успішно свої плани, уникнувши водночас непорозумінь, а іноді й конфліктів. Зважаючи на те, що національні стереотипи – це спрощене, емоційно забарвлене уявлення одного народу про інший або про самого себе, доцільно узагальнити індивідуальні характерстики, притаманні окремим країнам.

1. Національні особливості представників окремих країн, що необхідно враховувати на переговорах

	№

з/п
	Назва

країни
	Націоньні особливості

	1
	2
	3

	1
	Туреччина

	Турки дуже люблять дарувати й одержувати подарунки. Ніколи не ходіть на зустріч з турками, не маючи в своєму розпорядженні запасу часу. Адже діловій розмові обов'язково буде передувати “сохбет” – розмова про те, про се, чай або кава.

	2
	Німеччина

	Німці акуратні й педантичні. Якщо ви сумніваєтеся в тому, що зможете дотримати всі умови та строки домовленостей з німецькими колегами, краще заздалегідь відмовитися від своїх пропозицій. Німці вміють вести ділові телефонні розмови. Вони не витрачають зайвого часу, на те щоб вступити в розмову. Сам розмова має суто конкретний характер. Пунктуальність і сувора регламентація позначається скрізь.

	3
	Фінляндія
	Сучасна фінська етика комерційної роботи відрізняється надійністю, чіткістю, коректністю і чесністю у відносинах і не поступається німецької в пунктуальність і педантичність.

	4
	Японія
	Японський підприємець прагне до реалізації продукції та отримання прибутку так само, як його американські та європейські колеги, але на відміну від них він намагається привнести в ділові відносини дух гармонії, встановити між партнерами “людські відносини”. Знайомство з представником японського бізнесу починається з обов'язкового обміну візитними карткми.

	5
	Китай
	Ведення переговорів з китайськими партнерами відрізняється тривалістю – від декількох днів до декількох місяців. Це пояснюється тим, що китайці ніколи не приймають рішень без детального вивчення всіх аспектів. Успіх переговорів вже на першому етапі залежить від того, наскільки вдасться переконати партнера в реальні переваги співпраці з вами. Китайські компанії володіють, як правило, добре підготовленими в комерційному відношенні і досвідченими кадрами, мають у своєму розпорядженні велику кон’юнктурну інформацію і в процесі переговорів часто посилаються на раніше укладені з великою вигодою для себе контракти. У Китаї надають важливе значення налагодженню дружніх, нефомальних відносин з іноземними партнерами.

	6
	Італія
	Італійці надають чималого значення неформальним відносинам і з задоволенням проводять час з партнером в неслужбовий час. Крім того, багато питань італійці вважають за краще обговорювати в неофіційній обстановці, наприклад, у ресторанах. Знайомство з представником італійського ділового світу починається з обміну візитних карток.

	7
	Франція
	Перш ніж приступити до встановлення ділових відносин з французькими фірмами, необхідно чітко встановити цілі цих відносин. Французи болісно реагують на використання англійської або німецької мови у діловому спілкуванні з ними, вважаючи, що це обмежує їх почуття національної гідності. При цьому слід пам’ятати, що в діловому житті Франції велику роль відіграють зв’язки і знайомства. Тому зазвичай нові контракти встановлюються через посередників, які пов'язані дружніми відносинами з потрібною вам особою. Еліта ділового світу тут обмежена, нових людей, нікому не знайомих, до себе не допускають. На відміну від американських бізнесменів французькі намагаються уникати ризикованих фінансових операцій. При укладанні контрактів з великими підприємствами основну увагу слід приділити технічними характеристиками і довговічності пропонованих товарів. У Франції багато важливих рішень приймаються не тільки в службовому кабінеті, але і за обіднім столом. У Франції не прийнято звертатися до співрозмовників по імені, якщо тільки вони самі не попросили. Зазвичай вживають “месьє” – чоловікам і “мадам” – жінкам. При знайомстві необхідно представити свою візитну картку. Якщо на зустрічі присутні кілька людей, візитна картка вручається особі, що займає більш високе положення.

	8
	Велико-британія
	Бізнесмени Великобританії – одні з найбільш кваліфікованих в діловому світі Заходу. Англійські бізнесмени, що працюють в промисловості, вміють ретельно і вміло аналізувати ситуацію, що складається на ринку, складати короткострокові та середньострокові прогнози. Англійському бізнесу властиві соціальний консерватизм, відданість ідеям, які мають багатовікову історію.

Англійський бізнесмен – це вишколена, ерудована людина, в якій поєднуються висока професійна підготовка і своєрідний політичний інфантилізм. Позиція на переговорах будь-якої англійської фірми, як правило, жорстка. Переговори ведуться з залученням численного фактичного, довідкового і статистичного матеріалу. Хоча британські фірми приймають рішення не так швидко, як, наприклад, європейські, проте ступінь ризику в прийнятому рішенні мінімальна.

	9
	Сполучені Штати Америки
	Американці – народ підприємливий, наполегливий і мужній. Американський стиль ділової взаємодії характеризується утилітаризмом (все має давати прибуток!). Не робити зайвої роботи, обходитися без марних затрат праці; зневагою до традицій; ретельністю в опрацюванні організації будь-якої справи; поділом і скрупульозної перевіркою виконання; націленістю сьогодні зробити краще, ніж учора; великою увагою до дрібниць; спеціалізацією кадрів і виробництва; стислістю і ясністю; конструктивізмом. Американці вважають, що вони чудово розбираються в бізнесі будь-якої країни і будь-якої національності.

Хоча американські бізнесмени мають репутацію незворушних ділових людей світу, проте з ними в багатьох відносинах найлегше мати справу. Це викликано тим, що їх філософія проста. Американці прагнуть заробити якнайбільше і якнайшвидше, використовуючи для досягнення цієї мети такі засоби, як завзята праця, швидкість дій, влада (у тому числі і влада самих грошей). У прийнятті ділових рішень вони, як правило, не керуються сентиментами і вважають, що долар якщо і не Бог, то, принаймні, усемогутній. Таке цілеспрямоване прагнення американців до одержання прибутку часто сприймається як безжалісне.
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	10
	Аргентина
	Аргентинці славляться своїм «латинським» характером: вони дуже дружелюбні і усміхнені – це їх візитна картка. Аргентинці – патріоти своєї країни: навіть отримуючи освіту за кордоном, вони намагаються повернутися на батьківщину, у них сильний зв'язок з сім'єю.

Аргентинці дуже образливі, але не злопам'ятні в силу свого експресивного характеру. Припинити будь-який конфлікт можна моментально, приклавши мінімум зусиль. В Аргентині ні один значний крок не робиться без відома і ради з хрістором (або хестором, від “gestion” - управління). Хрістор – щось середнє між юристом, адвокатом, детективом і бізнес-консультантом, людина, яка добре розбирається в законодавстві. Перші ділові контакти необхідно провести з потенційними представниками ваших інтересів “енчуфадос” – людьми, що володіють зв'язками на високому рівні в певній сфері бізнесу. Список енчуфадос можна знайти в посольстві країни, місцевому представ- ництві або в дружній компанії. Темп переговорів в Аргентині набагато повільніше європейського – це пов'язано з бюрократією в країні. Питаннями бізнесу прийнято займатися після обіду і до

пізнього вечора.

	11
	Швеція
	Сильно виражене у шведського бізнесмена національна самосвідомість, з якою потрібно рахуватися як у особистому так і у комерційному відношеннях. Також у Швеції прийнято розпочинати ділові стосунки на однаковому рівні. На малих підприємствах та підприємствах середньої величини з письмовими заявами потрібно звертатися до директор, на великих підприємствах до головного по купівлі, до головного по експорту чи начальника відділу, отже потрібно дотримуватись певної лінії (ієрархії). Шведи покладаються на чітку пунктуальність. Власне ділові переговори у Швеції дуже жорсткі, скеровані виключно на вирішальні моменти і ведуться дуже офіційно. Рівень технічної освіти та знання міжнародного ринку швецьких партнерів – на більш високому рівні. Шведський діловий партнер ставить дуже високі вимоги до норм та безпеки продукції, а також дотримання погоджених умов поставки та умов платежів.

Ті хто хоче знайти нових партнерів у Швеції та зберегти їх, повинні усвідомити, що ставлення шведів до поведінки прийнятої у Європі дещо відмінне. Більшість швецьких бізнесменів за національним характером є холодні, стримані, об’єктивні та по-діловому демократичні; одночасно вони є прогресивними та відкритими для нових рішень. Всі ці якості накладаються одна на одну і створюють ввічливу людину. Шведський бізнесмен любить короткий та точний спосіб вираження, і в той самий час схильний до дрібниць і чіткого обґрунтування подій.

	12
	Єгипет
	Єгиптяни підпорядковані географічним, мовним та релігійним арабським критеріям. Єгиптяни вічливі, дружні та винятково гостинні люди, уникають поспіху. Так як єгиптяни думають виключно ієрархічно, рекомендується по можливості проводити пошук ділових партнерів на більш високому рівні. Відносини з єгиптянами є довготривалими, як правило це торгівля і туризм. Єгиптяни до самого кінця обговорюють всі можливі варіанти, акцентуючи на дрібницях. Для єгиптян є вродженим усвідомлення ризику так як вони навчились працювати зі щоденною невпевненістю, такою як коливання валютних курсів, інфляція, постійні зміни законів. При ділових відносинах часто намагаються перекласти ризик на плечі партнерів.

	13
	Бразилія
	Запізнення до 30-ти хвилин вважається толерантним як в діловому, так і у приватному житті. Навіть, якщо у багатьох сферах життя ще застосовується патріархальна система, буденне життя проходить зовсім звично з точки зору європейця. Рідко переговори проходять автоматично в „ти” - формі. В більшості випадків при переговорах обмінюються візитками. На здивування європейців відразу звертаються на ім’я. Підписані контракти за європейськими підходами та масштабами швидше вважаються заявою, ніж законним договором. Тільки при попередній оплаті чи при відкритому акредитиві справу розглядають як надійну. Бразильські підприємці є ієрархічно розмежовані. Існує чисельний менеджмент середнього рівня. При можливості потрібно починати переговори ієрархічно якомога вище. Бразильські товари потрібно перевіряти відносно якості, по можливості вимагати сертифікати якості ISO. В діловому житті з багатьох міркувань локальний партнер є дуже вигідним, при цьому вирішальними є особисті відносини партнера до локальних покупців. Велике значення у діловому

житті надається взаємній довірі.

	14
	Болгарія
	Болгарські уявлення про пунктуальність і ввічливість відповідають австрійським традиціям. Переговори здебільшого вимагають багато часу і не відразу стосуються найважливішого. Відмова від позицій попередніх переговорів чи зміна аргументації болгарськими партнерами не розглядається як слабкість. У Болгарії велике значення надається ієрархії, рішення практично завжди приймає керівник підприємства. Створення марок і дизайну продукції обумовлено західноєвропейськими правилами. Готовність іти на ризик є незначною, болгари – обережні ділові партнери. 

	15
	Індія
	Індійцеві не притаманна самотність. Сімейні вузи відіграють в суспільстві найважливішу роль. Особливо цінуються подарунки з порцеляни та кришталю, також віскі. Одноразове повільне кивання головою сприймається як згода. Хоча кастова система відмінена законом, вона все-таки відіграє в суспільстві першочергову роль. Індійці багато говорять і охоче листуються, чого й очікують від своїх ділових партнерів. Чітку відмову від пропозиції ви ніколи не почуєте від індійця. Вимагається тонке відчуття тактовності, щоб виявити, коли мається на увазі ні. Виявляти поспіх чи обов’язок незмістовно. Короткі і жорсткі ствердження теж не є звичними. Тому рекомендації необхідно вносити в письмовій формі з чітким формулюванням. Індієць ніколи не погодиться, що він чогось не знає. Він ввічливий і дружній навіть тоді, коли опонент цього не виявляє.

	16
	Кенія
	В діловому житті домінують в більшості випадків азіати (індійці і відповідно кенійці), які живуть уже в другому або третьому поколінні. Як правило іммігранти сконцентровані в областях виробництва і проживають колоніями окремо від корінного населення. Це призвело до консервації ділового менталітету. Кожна перевага старається сприймаєтьсь діловим партером і тільки найкращий продукт має шанс. Формується дедалі більше переконання на лібералізованих ринках Східної і Західної Африки, що тільки високоякісні продукти гарантують хороші шанси, які в подальшому можуть виготовлятись знову ж тільки із високоякісних машин, приладів і відповідно з якісних матеріалів. При ділових переговорах перехід на локальні, традиційні дані і відповідно сімейні теми є досить майстерним кроком. Мова цієї країни є приємною для сприйняття. У справах з приватними фірмами потрібне терпіння: не слід очікувати швидкого прийняття рішення з боку партнера.

	17
	росія
	Якщо дві особи зустрічаються вперше, то треба звертатись по прізвищу. Уже після короткого знайомства вони в більшості випадків переходять на звертання по імені і імені батька (наприклад Іван Іванович). При спілкуванні двох ділових партнерів вони можуть звертатись по імені з дозволу один одного. По відношенню до іноземців прізвище використовується принципово. Актуальними даними є те, що при зустрічі потрібно зразу покласти візитну картку партнера на стіл навпроти; проблеми потрібно залагоджувати з розумінням. Знання німецької або англійської мови зустрічається у бізнесменів рідко, тому Вам потрібно розташувати ідеальним способом візитну картку на російській мові. Кожен співробітник виконує виділену йому роботу добросовісно з повною віддачею. Ініціативність і самостійність не характерна для цих людей, тому зустрічається дуже рідко. Вказівки начальників виконуються, викладаючись на всі сто. Взагалі на основі панівних економічних положень

особистих інтересів ставиться як правило інтереси підприємства.

	18
	Саудівська
Аравія
	Подарунки у діловому житті не прийняті, але якщо все ж таки їх дарують, то вони повинні бути символічні (наприклад кольорову книжку, національну монету тощо).Якщо пропонують чай чи каву, то потрібно випити хоча б трохи з горнятка, його не ставлять одразу на стіл, а тримають у руці. Їжу та напої приймають тільки правою рукою, тому що ліву вважають “нечистою”. Підошви ніколи не можна спрямовувати проти співрозмовника. Якщо запрошують додому, то при вході в кімнату взуття потрібно зняти. Потрібно чекати поки господар не вкаже вам місце.

Саудівські ділові партнери надають перевагу партнерам з переговорів та компаньйонам, які безпосередньо прибули з австрійської фірми. Саудівські ділові партнери не хотіли б, по можливості, співпрацювати з регіональними уповноваженим, який, мабуть, є також арабом. Під час переговорів відвідувач повинен бути терплячим. Кожна ознака нетерпеливості заважатиме бесіді з партнером.
В офісі бізнесмена чи більш високого службовця приїжджі є рідкими гостями. Бесіда переривається відвідувачами та телефонними дзвінками досить часто. Це є звичною справою і не виказує неповаги. Саудівський партнер довго обдумує дану проблему, обговорює її та особу партнера з переговорів зі своїми партнерами. Ознаки поспішності чи нетерпеливості розцінюються як неввічливість. Психологічно сприятливим може стати знання кількох слів арабською – це покаже вашу зацікавленість мовою та звичаями.

	19
	Тайланд
	В Таїланді переважає буддизм. На основі цього існують деякі особливості, наприклад, середа вважається нещасливим днем. Всі у Таїланді, а особливо у Бангкоці намагаються бути пунктуальними. Тим не менш, у Бангкоці це вкрай важко; інтенсивний дорожній рух призводить до того, що всі або приходять раніше, або спізнюються. При офіційних зустрічах з органами влади та урядом потрібно розрахувати час. Маленькі подарунки сприймаються охоче при ділових зустрічах, вони покращують клімат бесіди. В Таїланді потрібно завжди мати при собі необхідну кількість візитних карток. Вони взагалі в Азії дуже важливі. Потрібно ввічливо передавати їх двома руками. Якщо ви хочете бути дуже ввічливими, то вітайтесь складаючи руки як при молитві (відкриті долоні прикладайте одну до одної) та тримаючи їх перед обличчям. При цьому великий палець має знаходитись на рівні носа.

У ділових переговорах важливим є те, що таїландці мають іншу форму логіки, ніж європейці. Тому рекомендують повторювати навіть неважливі деталі, які обговорювались, для того щоб все було зрозуміло. Часто таїландці люб’язно у знак ввічливості кивають, не розуміючи при цьому жодного слова. Особистий контакт є вкрай важливим у діловому житті. Тому потрібно розуміти, що коли йдеться про великий проект, то приїжджати доведеться частіше. Ці візити не є вкрай необхідними для переговорів, оскільки можна було б залагодити все по телефону або факсом. Однак, візити показують партнеру наскільки він є важливим.


Кожна країна має свою національну культуру, яка характеризується своєю неповторністю та оригінальністю. Щоб укласти ділові відносини із іноземними партнерами, доцільно чітко визначитись зі стратегією та тактикою проведення ділових переговорів. Ключового значення набувають знання певних елементів національної культури та секретів ділового спілкування країни-партнера, які виявляються як в духовній (мова, література, музика, живопис, релігія), так і в матеріальній (особливості економічного укладу, ведення господарства, виробництва тощо) сферах життя та діяльності.

Узагальнення національних особливостей 19 країн світу сприяло виокремленню ключових якісних та кількісних параметрів, які доцільно враховувати для реалізації успішної підприємницької діяльності за кордоном.

Аналізуючи ключові параметри успішної підприємницької діяльності за кордоном, доцільно зауважити, що параметр прибутковості має місце в кожній країні, проте набільше виражений в США та Японії. Разом із тим, спільною ознакою для усіх країн під час ділового спілкування є наявність візитних карток, при цьму бажано мовою тієї країни, з якою планується укладати контракти.
2. Особливості ділового спілкування. Техніки ділового спілкування з представниками інших культур

Ділове спілкування – це важливий процес обміну інформацією, ідеями та думками в рамках професійної діяльності. Воно охоплює як усні, так і письмові форми комунікації, які відбуваються між різними учасниками: колегами, бізнес-партнерами, клієнтами та іншими зацікавленими особами. Загалом, ефективне ділове спілкування є основою для досягнення стратегічних цілей компанії, покращує співпрацю між співробітниками та зміцнює ділові відносини, що в результаті сприяє успішному розвитку організації. Важливість ділового спілкування важко переоцінити, оскільки воно є основою для ефективної роботи будь-якої організації. Ефективне спілкування сприяє налагодженню взаємодії між співробітниками, що підвищує командний дух і продуктивність. Чітке та відкрите спілкування дозволяє вчасно виявляти та вирішувати конфліктні ситуації, запобігаючи загостренню проблем. 
Відкритість у спілкуванні сприяє формуванню культури довіри в організації, де співробітники відчувають свою значимість і беруть активну участь у процесах. Ділове спілкування включає в себе такі теми: маркетинг, брендменеджмент, відносини з клієнтами, поведінка споживачів, реклама, зв'язки з громадськістю, корпоративне спілкування, залучення населення, управління репутацією, міжособистісне спілкування, залучення співробітників та керування подіями. Це тісно пов'язане зі сферою професійної та технічної комунікації. 
Ділове спілкування на відміну від його інших видів має свої особливості: 

( наявність певного офіційного статусу об'єктів; 
( спрямованість на встановлення взаємовигідних контактів та підтримку зв'язків між представниками взаємозацікавлених організацій; 
( відповідність певним загальновизнаним і загальноприйнятим правилам; 
( передбачуваність ділових контактів, які попередньо плануються, визначається їх мета, зміст і можливі наслідки; 
( конструктивність характеру взаємовідносин, їх спрямування на розв'язання конкретних завдань, досягнення певної мети, як правило, не виходячи за рамки певного кола; 
( взаємоузгодженість рішень, домовленість та подальша організація взаємодії партнерів; 
( значущість кожного партнера як особистості; 
( безпосередня діяльність, якою зайняті люди, а не проблеми, що бентежать їх внутрішній світ. Етикет ділового спілкування – це набір правил поведінки, звичаї та соціальні норми, необхідні в ділових відносинах і особистому спілкуванні. Що стосується протоколу, який регулює взаємовідносини між партнерами, колегами, підлеглими й начальником, то основними етичними принципами ділового протоколу, на думку фахівців, є ввічливість, тактовність, взаємоповага, гідність, порядність. 
( Ввічливість – це дотримання загально прийнятих правил поведінки, вміння поводитися між людьми відповідно до обставин. 
( Тактовність – це вміння дотримуватись такту у стосунках з іншими людьми. 
( Взаємоповага – правила протоколу не є священними, але їх дотримання є елементом поваги до країни, національних особливостей, місцевих звичаїв, до партнерів по ділових стосунках. 
( Гідність – уміння виходити зі складних ситуацій в ділових стосунках(ділових переговорах), уміння з гідністю представляти свій народ, країну, організацію (фірму). 
( Порядність – це поняття допомагає людині утримуватися від негативних вчинків: обман, підступність, приниження гідності іншої людини, шахрайство та ін. 
Зворотний зв’язок або фідбек – це невід’ємна частина розвитку та взаємодії в будь-якій сфері життя, зокрема і в робочому оточенні. Він дозволяє учасникам взаємодії отримувати інформацію про те, як їхні повідомлення сприймаються іншими, що, в свою чергу, допомагає коригувати стиль і зміст спілкування. Зворотний зв'язок сприяє створенню відкритого і конструктивного діалогу, де кожен учасник має можливість висловити свої думки та почуття, що веде до більш глибокого розуміння одне одного. Однією з ключових переваг зворотного зв'язку є те, що він допомагає виявити потенційні проблеми або непорозуміння, які можуть виникнути в процесі спілкування. Його важливість важко переоцінити, адже він є невід’ємною частиною успішних ділових комунікацій. 
Отже, можна підсумувати, що ділове спілкування є складним процесом, який грає ключову роль у функціонуванні будь-якої організації. Ввічливість, тактовність, взаємоповага, гідність та порядність є основними принципами, що забезпечують здоровий клімат у колективі і сприяють ефективній співпраці. Важливість зворотного зв’язку у діловому спілкуванні ми також підкреслили, оскільки він дозволяє учасникам комунікації оцінювати свої дії, виявляти та виправляти проблеми, а також стимулювати особистісний та професійний розвиток.
Техніки ділового спілкування з представниками інших культур

Досягнути успіхів у діловому спілкуванні допомагає застосування різної техніки спілкування. Техніка спілкування – набір комунікативних діянь та прийомів, що призводять до задоволення тих чи інших соціально цінних потреб (у діяльності, пізнанні, лідерстві тощо).
Поняття «культура» в контексті взаємин з іноземцями визначається як стійка сукупність ціннісних орієнтирів і поведінкових стереотипів, прийнятих у конкретній країні та які засвоїла особистість.

Усі ділові культури, виходячи з національних, психологічних та інших особливостей народів, що їх дотримуються, умовно поділяють на три типи: моноактивні, поліактивні та реактивні:
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􀀪 До моноактивного типу культури належать англосаксонські, германські та скандинавські народи (німці, швейцарці, англійці, американці, шведи).
􀀪 До поліактивного типу культури належать романські, латиноамериканські, арабські та африканські народи (італійці, іспанці, португальці, бразильці, французи, араби).
􀀪 До реактивного типу культури належать народи Східної та Південно-Східної Азії (Японія, Китай, Тайвань, Сінгапур), а також Туреччина та Фінляндія. 

Зазначені ділові культури відрізняються між собою: по-перше, системою прийнятих у кожній культурі норм, правил, форм, орієнтацій, установок та ставленням до трудової діяльності; по-друге, мовними особливостями, які позначаються на комунікативній поведінці партнерів по спілкуванню.
Техніка спілкування з представниками інших культур залежить від того, який вид ділової культури існує у країні за ставленням до часу. Отже, монохромний вид ділової культури існує в Скандинавських країнах, а ще таких, як Англія, Німеччина, США. Для них характерними є послідовність і
концентріція зусиль на одній справі в будь-який час. Жителі цих країн пунктуальні та прискіпливі у деталях.
Поліхромний вид ділової культури існує у країнах Азії, Латинської Америки, арабських та країнах Південно-Західної Європи. Вони не пунктуальні (запізнюються на зустріч, до укладених контрактів ставляться як до проектів). У Латинській Америці, наприклад, розмовляючи з вами, господар буде одночасно робити багато інших справ, а ваша справа, яку можна завершити за 15 хвилин, розтягнеться на цілий день. Проте тут важливими для себе вважають попереднє глибоке пізнання майбутнього партнера (його інтересів, хобі), пошук спільних знайомих тощо.
Відмінності в техніці спілкування з представниками інших культур відчуваються при проведені ділових переговорів. Так, підготовці до офіційної частини (тобто часу для Small talk) у Німеччині, Фінляндії та США відводять 5 хвилин, і витрачають їх на відрекомендування та розміщення учасників переговорів, у Франції для формального відрекомендування учасників і світської бесіди витрачають 15 хвилин, в Японії – 20. В Іспанії й Італії учасники переговорів збираються із запізненням на 20–30 хвилин.
На техніку спілкування з представниками інших культур впливає тип корпоративної культури іноземної фірми, який визначають за допомогою трьох важливих характеристик: ступеня централізації управління; ступеня формалізації управління; об’єкта управління. На підставі цих характеристик виділяють чотири типи корпоративної культури, які мають такі умовні назви: «Сім’я», «Керована ракета», «Інкубатор», «Ейфелева вежа». 

«Інкубатор», як тип корпоративної культури, існує у Сполучених Штатах Америки та Канаді, де низький ступінь централізації і формалізації управління, а об’єктом управління визначено розвиток здібностей особистості. 

У країнах Північної Європи та Англії – низький ступінь централізації управління і високий ступінь формалізації управління, а об’єктом управління є розв’язання певного завдання, тому там і існує тип культури, що називається «Керована ракета».

Типи корпоративних культур «Інкубатор» та «Керована ракета» – це елітарні культури, де відстані між керівництвом і виконавцями незначні, ступінь централізації управління низький. Культура «Інкубатор» забезпечує створення найкращих умов для самовдосконалення та самореалізації особистості. При культурі «Керована ракета» відбувається максимальне делегування влади згори вниз, здійснюється орієнтація на досягнення конкретного результату.

Корпоративна культура «Сім’я» існує в арабських країнах, країнах Азії, Латинської Америки, Південно-Західної Європи, а також Росії. Для неї характерні: високий ступінь централізації управління; низький ступінь формалізації управління, а об’єктом управління є реалізація вказівок згори.

Німеччина та інші країни Центральної Європи мають високий ступінь централізації та формалізації управління, визначення рольових функцій, що характерно для корпоративної культури «Ейфелева вежа».

Типи корпоративної культури «Сім’я» та «Ейфелева вежа» – це ієрархічні культури з обмеженим делегуванням влади. Тут високими є централізація управління, заформалізовані стосунки між людьми. При культурі «Сім’я» відбувається орієнтація на виконання вказівок згори, ініціатива підлеглих повинна відповідати побажанням згори. Культура «Ейфелева вежа» характеризується чітко вираженою рольовою орієнтацією, здійсненням постійного контролю за виконанням функціональних обов’язків, перерозподілу яких не допускають.

Техніка спілкування з представниками інших культур залежить від системи основних уявлень людей, закладених в їхню свідомість культурою, мовою, релігією, наукою, етносом, спілкуванням, а отже від ментальності людей. Національний менталітет – це національний спосіб мислення. Національний менталітет передбачає розгляд і оцінку явищ і подій з погляду кожної окремої нації. Менталітет  формується протягом усього часу існування нації і виявляється у стереотипах поведінки, ухваленні рішень, традиціях і звичаях. Він має конкретно-історичний характер, відповідає певним періодам розвитку суспільства, визначає стереотипне ставлення до навколишнього світу та забезпечує можливість адаптації до нього людини. У свідомості окремої людини менталітет суспільства представлений такою мірою, яка залежить від активної або пасивної її позиції у громадському житті. Менталітет має значний вплив на техніку спілкування з представниками інших культур, бо людина часто діє підсвідомо, виходячи із своєї ментальності. Так, якщо людина звикла до групового життя, то вона діє й ухвалює рішення, спираючись на колектив. Якщо вона сповідує систему цінностей, яка ґрунтується на індивідуалізмі, то вона самостійно діє і ухвалює рішення, спираючись на індивідуальні якості. Існує навіть закон відповідності менеджменту менталітетові, який означає, що види, форми, системи менеджменту відповідають конкретним рисам національного характеру, конкретній ментальності.

Техніка спілкування з іноземними партнерами складається з таких фаз: підготовки контакту; програмування контакту; реалізації контакту; ухвалення рішення, підбиття підсумків контакту. Для того, щоб діловий контакт з іноземцями був успішний, слід планувати й реалізовувати кожну його фазу, виходячи з розуміння специфічних особливостей кожної з культур. Представники різних країн поводитимуться на різних фазах встановлення контакту відповідно до особливостей своїх ділових культур.

Так, на першій фазі – підготовці контакту представники моноактивної культури (німці, швейцарці, англійці, американці, шведи) використовуватимуть най достовірніші джерела інформації, щоб уникнути неправильного трактування фактів. Представники поліактивної культури (італійці, іспанці, португальці, бразильці, французи, араби) орієнтуватимуться на отримання попередньої інформації під час особистих зустрічей та бесід. Представники реактивної культури (японці, китайці, турки, фіни) попередньо вивчать бази даних та друковану продукцію й уважно слухатимуть партнерів.

На другій фазі – програмування контакту представники моноактивної культури будуть зосереджені тільки на цій справі і виконуватимуть усі дії в чітко заплановані терміни; поліактивної культури – зневажливо ставитимуться до попередньо розроблених планів та інструкцій, зокрема до обумовлених термінів, виконуватимуть кілька справ одночасно; реактивної культури – плануватимуть розгляд пропозицій на кількох циклічних етапах, накопичуючи інформацію та досвід від етапу до етапу.

На третій фазі – реалізації контакту представники моноактивної культури дотримуватимуться накресленого плану (графіки, схеми) дій відповідно до інструкцій і вимагатимуть цього від інших. Основний спосіб комунікації для них – діалог. На переговорах вони поводяться спокійно, не зловживають невербальними засобами, є активними й терплячими слухачами. Комфортний простір для їхнього спілкування має бути не менше ніж 1,2 м. Представники поліактивної культури намагатимуться встановити міжособистісні взаємини, реалізувати неформальні зв’язки. Основний спосіб комунікації для них – діалог, але при цьому поводитимуться емоційно, багатослівно, використовуватимуть багато жестів та міміки. Комфортний простір для їхнього спілкування – 0,5 м. Представники реактивної культури поводитимуться ввічливо та з повагою до інших з огляду на статус учасників переговорів, будуть уважними слухачами. Основний спосіб комунікації – монолог – пауза – роздуми – монолог. Вони не допускають багато жестів, бурхливих проявів емоцій, уникають прямих поглядів. Комфортний простір для їхнього спілкування – 1,2 м.

На четвертій фазі – ухвалення рішення, підбиття підсумків у представників моноактивної культури рішення ухвалює керівник, який спирається на колективну роботу підлеглих; у представників поліактивної культури важливу роль відіграють статус, вік, репутація і нерідко матеріальний стан учасників спілкування, і при ухваленні рішення вони враховують як перспективи розвитку компанії, так і вигоду для владних сімей. Представники реактивної культури використовують патерналістський метод ухвалення рішень, пріоритетними для них є довгострокові цілі. 

На стадії реалізації контактів виявляються певні національні особливості, притаманні окремим народам. Ці особливості слід враховувати, готуючись до будь-яких переговорів з іноземцями, і відповідно коригувати свої дії.

Особливості поведінки представників різних країн під час переговорів відповідно до їхніх національних та психологічних особливостей:

􀀪 для американців – прагнення обговорити не тільки загальні підходи, а й деталі, пов’язані з реалізацією домовленостей. Для них типовими є мажорний настрій, відкритість, енергійність, не дуже офіційна манера ведення переговорів. Водночас вони поводяться впевнено і прагнуть домінувати, вважаючи, що їхня позиція єдино правильна. Професіоналізм представників американських делегацій, звичайно, високий, і поводяться вони при ухваленні рішень відносно самостійно. Люблять ухвалювати пакетні рішення, вміють торгуватися, виявляють наполегливість у досягненні своєї мети;

􀀪 для англійців – прагнення розв’язати всі питання під час переговорів залежно від позиції партнерів. Тому вони мало уваги приділяють підготовці до переговорів, ставляться до розгляду питань досить гнучко, як правило, позитивно реагують на пропозиції іншої сторони, намагаються уникати конфронтації;

􀀪 для французів – приділення уваги попереднім домовленостям та попередньому обговоренню проблем. Представники їхніх делегацій намагаються зберігати незалежність, але вони менш вільні при ухваленні рішень і пов’язані наданими їм інструкціями. Часто вибирають конфронтаційний стиль взаємин. Вони прагнуть використовувати французьку мову як офіційну під час переговорів;

􀀪 для німців – бажання вести переговори тільки тоді, коли вони впевнені в позитивному розв’язанні проблеми. Вони докладно виробляють свою позицію, поетапно обговорюють питання. Німці дуже пунктуальні, дотримуються суворої регламентації поведінки. Для них мають значення статус, титули і звання людей, що беруть участь у переговорах;

􀀪 для китайців – чітке розмежування окремих етапів переговорів. Спочатку вони оцінюють зовнішній вигляд та поведінку партнерів, їхній статус. Намагаються з’ясувати позицію та можливості партнерів і тільки після цього висувають свої пропозиції, вміло використовують чужі помилки. Остаточні рішення ухвалюють тільки після того, як їх затвердить їхнє керівництво. Велику увагу приділяють виконанню досягнутих домовленостей, навіть використовуючи різні форми тиску;

􀀪 для японців – ввічливе ставлення до учасників спілкування, прагнення уникнути зіткнення позицій під час офіційних переговорів. Вони йдуть на поступки, якщо поступки робить й інша сторона. Приділяють велику увагу розвитку особистих взаємин з партнерами. Вони дотримуються точності та обов’язковості у всьому, підкреслено демонструють свою увагу, слухаючи співрозмовників (але це не означає, що вони з ними погоджуються). Особливістю є групова солідарність, вміння працювати в команді. Представники делегацій рішення самі не ухвалюють, обов’язково її погоджують зі своїм керівництвом, на що витрачають багато часу;

􀀪 для представників арабських країн – увага до дрібниць, яким іноді інша сторона не приділяє уваги. Труднощі й конфлікти під час переговорів іноді виникають через їхню звичку торгуватися, а також тому, що вони побоюються, що їх можуть зневажати і ними хочуть керувати.
Таким чином, як бачимо, всі ділові культури, виходячи з національних, психологічних та інших особливостей народів, що їх дотримуються, мають свою специфіку. Техніка спілкування з представниками інших культур залежить від того, який вид ділової культури існує у країні за ставленням до часу.
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