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 Резюме – модель переговоров в различных странах определяется ис-

ходя от региональных и национальных особенностей. В зависимости от 

культуры страны принципы и нормы ведения переговоров могут сильно 

отличаться, и то, что является нормой на западе вопиющее нарушение 

этики на востоке. Именно поэтому необходимо тщательно выбирать 

стратегию ведения диалога в зависимости от национальных и культурных 

особенностей. 

Resume – the country model is based on regional and national ones. Ac-

cording to cultural norms, the principles and norms of doing business are the 

norm in the west, a violation of ethics in the east. That is why it is necessary to 

choose strategies of behavior depending on national and cultural studies. 

Введение. Переговоры – процесс взаимосвязи между людьми, в ходе 

которого разрешаются разногласия, достигается компромисс или соглаше-

ние, избегая конфликтов и споров [1]. Это очень важная часть ведения 

бизнеса, без которой невозможно успешно совершать сделки. Кроме про-

фессиональных навыков на успешный исход переговоров влияет большое 

количество факторов, таких как: менталитет и уровень участников встречи. 

Именно поэтому модели ведения переговоров в разных странах часто от-

личаются. 

Основная часть. Наибольшие различия наблюдаются в западной и 

восточной моделях ведения переговоров. Классическими представителями 

западной деловой культуры являются: евро-американская и западноевро-

пейская. Представителями восточной: страны Азии и Востока (Япония, 

Сингапур, Гонконг, Китай, Корея и страны ислама).  

Западную модель ведения переговоров можно охарактеризовать двумя 

понятиями: модернизм и личная свобода. На диалог между деловыми 

партнерами не оказывает влияние ни религия, ни традиции. Стремление к 

переустройству отношений между обществом, природой и человеком, 

принципы антропоцентризма, субъективизма и индивидуализма, стремле-

ние к новому – характерные черты западной модели [2]. Во время приня-

тия решений ценится индивидуализм, рационализм и решительный под-

ход. Разрешение конфликтов имеет два пути развития: «жесткий» и «мяг-

кий».  «Жесткий» предполагает что переговоры – это часть конфликтов и 
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поэтому ценится силовой подход с односторонней победой.  Однако есть и 

более современный путь развития – «мягкий», который направлен на до-

стижение партнерских взаимоотношений в урегулировании конфликтов.  

В западной модели ведения переговоров важна формализация процесса. 

Требуется рациональность и четкость в формулировании предложений. 

Все стороны переговоров должны последовательно исполнять достигнутые 

договоренности, держать данное слово и строго соблюдать график и время 

переговоров, ведь «время – деньги». 

Восточная модель ведения переговоров во многих аспектах прямо 

противоположна западной. На нее большое влияние оказывает соблюдение 

религиозных принципов и сохранение традиций. Коллективизм и общество 

имеют приоритетное значение над личностью. Именно поэтому в процессе 

принятия решений важной частью является обсуждение. Путь развития и 

решения конфликтов тоже определяет группа. Главный принцип – не всту-

пать в прямое противоборство [3]. В отличие от западной модели, где це-

нится силовой подход, в восточной важно открыто не конфликтовать, и 

стремится постепенно истощить силы партнеров. В восточной деловой 

культуре не принято формализовать процесс ведения переговоров. Ориен-

тация на формирование личных связей - ключевое отличие западной и во-

сточной культур. Выражение ―время – деньги‖ также не актуально для во-

стока, имеет место быть свободное интерпретирование графика и времени 

проведения переговоров. [4] 

Республика Беларусь территориально и культурно располагается бли-

же к западу. Именно поэтому белорусской модели ведения переговоров 

более характерны западные черты, такие как: формализация процесса, 

важность времени, решительность, индивидуализм, прямолинейность и 

надежность. Однако, несмотря на преобладание влияния западной культу-

ры некоторые принципы восточной деловой этики также применимы в Бе-

ларуси, например: преимущество общественных интересов над личными, 

коллективизм, кумовство, иерархичность и, в некоторой степени, хитрость 

и уклончивость.  

Заключение. Таким образом, можно сделать вывод, что культурные 

различия оказывают большое влияние и на деловую этику. Стратегия про-

ведения переговоров с представителями восточных и западных стран 

сильно отличается. Применение принципов одной деловой культуры 

крайне нежелательно  в другой, так как не принесет никакой пользы или 

преимущества. Однако в Республике Беларусь две такие разные модели 

отлично интегрируются и сочетаются со славянским менталитетом.  
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Резюме – отделы продаж и маркетинга в организации неразрывно 

связаны. В то время как маркетинговая функция в организации направлена 

на установление требований реальных и потенциальных клиентов и про-

движение продуктов или услуг компании, отдел продаж активно продает 

продукцию компании клиентам. Фундаментальное различие между этими 

двумя отделами состоит в том, что усилия отдела маркетинга обходят-

ся организационным расходам, тогда как отдел продаж приносит компа-

нии прибыль. 

Resume – the sales and marketing departments of organization are inextri-

cably linked. While the marketing function in organization is aimed at identify-

ing the requirements of real and potential customers and promoting the compa-

ny's products or services, the sales department actively sells the company's 

products to customers. The fundamental difference between two departments is 

that the marketing effort comes at cost to the organization, while the sales force 

is profitable for the company. 

Введение. Навык эффективного достижения целей продаж посред-

ством тщательного планирования и составления бюджета относится к 

функции управлению продажами, что в свою очередь является частью 

маркетингового комплекса организации. Управление продажами помогает 

извлекать максимальную выгоду из деятельности сотрудников и наиболее 

эффективным образом достигать целей организации. 

Основная часть. Управление маркетинговой деятельностью включает 

в себя выбор целевых рынков, привлечение и удержание клиентов за счет 

создания ценности для потребителей. Данный процесс происходит посред-

ством методов управления маркетингом, включающих в себя исследование 

целевого рынка и управление коммуникативных отношениями. [1] 
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