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АНОТАЦІЯ 

 

 

Безверха І А. Моделі комерційної дипломатії в умовах торговельної 

глобалізації. – Рукопис. 

Дисертація на здобуття наукового ступеня кандидата економічних наук за 

спеціальністю 08.00.02 «Світове господарство і міжнародні економічні 

відносини». – ДВНЗ «Київський національний економічний університет імені 

Вадима Гетьмана», Київ, 2018. 

Дисертацію присвячено комплексному дослідженню сучасної практики 

комерційної дипломатії, її країнової і регіональної специфіки та обґрунтуванню 

напрямів модернізації моделі комерційної дипломатії України. 

У першому розділі досліджено ґенезу змісту комерційної дипломатії, 

основні суб‘єкти, форми та методи комерційної дипломатії, а також сучасні 

імперативи і тенденції її розвитку. Другий розділ присвячено типізації сучасної 

комерційної дипломатії, дослідженню видів її організаційного забезпечення і 

підходів до координації, а також регіональним особливостям її моделей. У 

третьому розділі досліджено особливості формування моделі комерційної 

дипломатії України в контексті викликів глобальної торгівлі, вплив дипломатії на 

диверсифікацію українського експорту і обгрунтовано напрями модернізації 

національної моделі. 

Наукова новизна одержаних результатів полягає в узагальненні сучасної 

практики комерційної дипломатії, виокремленні та характеристиці її моделей, 

форм і методів, країнової та регіональної специфіки, тенденцій розвитку, а також 

обґрунтуванні напрямів модернізації моделі комерційної дипломатії України. 

Нові наукові результати, одержані особисто автором, які характеризують новизну 

проведеного дослідження, полягають у наступному. 

Вперше виокремлено і комплексно охарактеризовано за системою критеріїв 

(ступінь інтеграції комерційної дипломатії із зовнішньою політикою, рівень 

активної реалізації торговельної дипломатії, включенність в процеси торговельної 
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глобалізації, вплив держави на економічну діяльність, активність парадипломатії, 

тип дипломатичної поведінки, переговорний стиль) такі моделі комерційної 

дипломатії, як інтеграційна (переважно країни ЄС), утилітарна (США і 

розвинені країни Британської Співдружності), мережева (в основному країни 

Південно-східної Азії), консенсусна (більшість латиноамериканських країн), 

ресурсна (більшість країн Близького Сходу, Росія ), клубна (малі країни Африки) і 

змішана (решта країн). Дано визначення моделі як певний спосіб організації і 

реалізації комерційної дипломатії, її ключові характеристики Встановлено 

значимість для виокремлення моделей не тільки географічного, а й економічного і 

соціально-культурного контекстів 

Запропоновано розширене визначення комерційної дипломатії в якості 

специфічної сфери дипломатичної діяльності, що передбачає використання 

державою у співпраці з недержавними суб‘єктами дипломатичних каналів та 

інструментів на двосторонній та багатосторонній основі для сприяння зовнішній 

торгівлі та міжнародним інвестиціям з метою реалізації бізнес-можливостей 

національних компаній, усунення бар‘єрів для торгівлі та інвестицій, підвищення 

конкурентоспроможності національної економіки. 

Конкретизовано позиціювання комерційної дипломатії відносно суміжних 

видів дипломатії (економічної, торгової, інвестиційної, бізнес-дипломатії) в 

системі координат «головна мета: економічна – політична; основні методи: 

економічні – політичні» зі створенням перцепційної карти, де комерційна 

дипломатія є органічною частиною економічної дипломатії, частково включає 

торговельну, інвестиційну та бізнес-дипломатію, однак на відміну від перших 

двох має суто економічну мету, застосовуючи переважно політичні методи, 

характерні для традиційної дипломатії, а на відміну від останньої здійснюється 

державою з урахуванням інтересів бізнесу. 

Удосконалено періодизацію розвитку комерційної дипломатії, виходячи з 

ключових зрушень у політико-правових умовах, домінант розвитку торгівлі та 

дипломатії , з розширеною характеристикою етапів активного розвитку: 

інституціоналізації (15-16 ст. – поч.19 ст.) - поява інституту консульської служби 
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і перших дипломатичних відомств, зростання регулярності торговельно-

дипломатичних контактів, регіональна диверсифікація торгівлі, збільшення 

кількості двосторонніх торговельних договорів та їх впливу на міжнародні 

відносини, визнання держав-націй єдиними законними суб‘єктами міжнародних 

відносин; формалізації (19 ст.) – перетворення дипломатичної служби в окрему 

форму державної діяльності, заснування перших постійних міжнародних 

організацій, зміна форм і методів комерційної дипломатії завдяки розвитку 

технологій, територіальний розподіл світу і завершення утворення світового 

ринку; глобалізації (20 ст. до 1990-х рр.) – поява комерційних відділів у складі 

МЗС і торгових аташе, агентств сприяння торгівлі та інвестиціям, глобальних 

організацій; стрімка глобалізація і торговельна лібералізація; інтенсифікація 

торгівлі товарами, послугами, правами на об‘єкти інтелектуальної власності; 

зростання кількості держав; динамізації (1990-ті рр. – дотепер) – трансформація 

функцій комерційних дипломатів, зростання їх мобільності і виникнення нових 

форм дипломатії, ускладнення характеру виробництва і міжнародної торгівлі, 

зміна балансу сил між державою і ринком та девальвація її ролі в міжнародних 

економічних відносинах. 

Виявлено, що особливостями сучасного етапу розвитку комерційної 

дипломатії є зростаюча складність, взаємозалежність і багаторівневість, 

трансформація функцій і зростання мобільності комерційних дипломатів, 

цифровізація діяльності, девальвація монопольної ролі держави у міжнародних 

економічних відносинах, інституціоналізація участі бізнесу в розробленні та 

імплементації міжнародної торговельної політики, актуалізація забезпечення 

виконання глобальних торговельних угод). 

Удосконалено систематизацію методів та форм сучасної комерційної 

дипломатії з чітким їх розрізненням: методи (інформаційні, комунікаційні, 

організаційні, лобістсько-адвокаційні, аналітичні); організаційно-правові форми 

(прямі дипломатичні контакти; дипломатична переписка; повсякденне 

представництво; міжнародні угоди; публічні партисипативні заходи; 

оприлюднення офіційної позиції, документів та іншої інформації). 
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Запропоновано типізацію комерційної дипломатії залежно від: рівня реалізації 

(макро-, мікрорівнева), кількості і специфіки сторін та масштабів їх інтересів 

(багатостороння (глобальна, міжрегіональна, регіональна), двостороння 

(міжкраїнова та парадипломатія)), типу дипломатичної поведінки (активна, 

реагуюча, пасивна, змішана), цільової спрямованості (стратегічна, тактична), 

специфіки форм, що використовуються (традиційна, цифрова), яка від попередніх 

відрізняється врахуванням зростаючої ролі місцевих органів влади у міжнародних 

відносинах (парадипломатії), цифровізації та цільової спрямованості комерційної 

дипломатії; 

Отримало подальший розвиток дослідження формування моделі 

комерційної дипломатії України з виокремленням за критерієм організаційно-

інституційних змін п‘ятьох етапів її розвитку (І – становлення (1991-1994 рр.); ІІ – 

розбудова (1994-2001 рр.); ІІІ – консолідація (2001-2010 рр.); IV – гібридизація 

(2010-2015 рр.); V – модернізація (2016-дотепер)). Ідентифіковано основні 

недоліки: гібридність організаційної структури, недостатня системність зусиль, 

міжвідомча конкуренція, переважно пасивна дипломатична поведінка на 

транзакційному рівні, слабка компетентність щодо технічних питань міжнародної 

торгівлі та інвестування, хронічне недофінансування діяльності. 

Отримало подальший розвиток кількісне оцінювання взаємозв‘язку між 

дипломатичною присутністю та товарною диверсифікацією експорту за 

допомогою гравітаційної моделі: доведено наявність позитивного за 

спрямованістю, хоча й нелінійного за характером і дуже слабкого за потужністю 

впливу кількості дипломатів на товарне розмаїття українського експорту на етапі 

гібридизації організаційно-інституційного забезпечення (ліквідація торговельно-

економічних місій і утворення відділів з економічних питань в дипломатичних 

установах з підпорядкуванням Міністерству закордонних справ при провідній 

ролі Міністерства економічного розвитку у формуванні і реалізації 

зовнішньоекономічної політики); 

Обґрунтовано напрями модернізації існуючої змішаної моделі комерційної 

дипломатії України, виходячи з характерних ознак виокремлених моделей, 
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зокрема в частині переходу до клієнтоорієнтованої комерційної дипломатії, її 

активізації з охопленням всіх рівнів і поступовим підвищенням ступеня інтеграції 

із зовнішньою політикою до помірного, а також заохочення комерційної 

парадипломатії з належною координацією. Це потребуватиме заходів у наступних 

напрямах: нормативно-правовому (забезпечення правових форм взаємодії бізнесу 

і влади на національному та субнаціональному рівнях, розмежування 

повноважень органів влади), організаційному (модернізація типу організаційної 

структури зі створенням мережі торговельних представництв, інтегративний 

підхід до координації по вертикалі та по горизонталі), кадровому (посилення 

кваліфікаційних вимог і підвищення рівня компетентності дипломатів), 

інформаційному (створення єдиного веб-порталу, посилення оперативності та 

змістовності у наданні інформації експортерам), функціональному (активізація 

комерційної дипломатії на всіх рівнях, особливо багатосторонньому; розвиток 

мережевості комунікацій; заохочення виробничих та наукових зв‘язків тощо), 

фінансовому (належне фінансування з диверсифікацією його джерел, заохочення 

результативності діяльності), які мають реалізовуватися на засадах таких 

принципів, як клієнтоорієнтованість, системність, адаптивність, компетентність, 

результативність та ефективність. 

Практичне значення одержаних результатів полягає в тому, що вони можуть 

слугувати основою для подальшого розвитку системи комерційної дипломатії 

України, поліпшення організаційного забезпечення та інституційної 

спроможності органів влади в процесі управління дипломатичними процесами, 

що супроводжують торгову та інвестиційну політику, сприяють розвитку 

експорту та інвестування, а також гармонійній взаємодії між всіма елементами 

системи. 

Ключові слова: комерційна дипломатія, моделі комерційної дипломатії, 

торгова дипломатія, економічна дипломатія, просування експорту, просування 

інвестицій, торгова глобалізація, СОТ, Україна. 
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ABSTRACT 

 

 

Bezverkha I. A. Models of commercial diplomacy in the context of trade 

globalization. - Manuscript. 

Thesis for the Academic Degree of Candidate of Economic Sciences in specialty 

08.00.02 "World economy and international economic relations". – SHEE ―Kyiv 

National Economic University named after Vadym Hetman‖, Kyiv, 2018. 

The thesis is devoted to the complex research of the modern practice of 

commercial diplomacy, its country and regional specificity and the justification of the 

directions of modernization of the model of commercial diplomacy of Ukraine. 

For the first time the models of commercial diplomacy - integrative (mainly EU 

countries), utilitarian (United States and developed countries of the British 

Commonwealth), network (mainly the countries of Southeast Asia), consensual (most 

Latin American countries), resource (most of the Middle East, Russia), club (small 

African countries) and hybrid (other countries) - were identified and complexly 

characterized based on the system of criteria (the degree of integration of commercial 

diplomacy with foreign policy, the level of active realization of trade diplomacy, the 

inclusion in the processes of trade globalization, the state's influence on economic 

activity, the activity of paradiplomacy, the type of diplomatic behaviour, negotiation 

style) . The definition of the model of commercial diplomacy as a certain way of 

organization and implementation of commercial diplomacy, its key characteristics is 

suggested. The significance of not only geographic but also economic and socio-cultural 

contexts for models‘ identification is established. 

The broad definition of commercial diplomacy is proposed. Commercial 

diplomacy is as a specific sphere of diplomatic activity which involves the use of 

diplomatic channels and instruments by state in cooperation with non-state actors, on 

bilateral and multilateral basis to facilitate foreign trade and international investment in 

order to realize the business opportunities of national companies, remove barriers for 

trade and investment, and enhance competitiveness of the national economy. 
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The positioning of commercial diplomacy among related types of diplomacy 

(economic, trade, investment, business diplomacy) is specified with the creation of a 

perceptual map ("main objective: economic - political; basic methods: economic - 

political") where commercial diplomacy is an integral part of economic diplomacy, 

partly includes trade, investment and business diplomacy, but unlike the first two, it has 

a purely economic, commercial purpose, applying mainly political methods typical for 

traditional diplomacy, and, unlike the latter, it is a state-led activity taking into account 

the interests of business. 

The main stages of commercial diplomacy development are defined based on key 

changes in political and legal conditions, major developments in trade and diplomacy 

with expanded description of the stages of active development: institutionalization 

(15th-16th centuries - beginning of 19th century) - emergence of the institute of 

consular service and the first diplomatic departments, growing regularity of trade and 

diplomatic contacts, regional diversification of trade, increasing number of bilateral 

trade agreements and their impact on international relations, recognition of states as the 

only legitimate subjects of international relations; formalization (19th century) - 

transformation of diplomatic service into a separate form of state activity, establishment 

of the first permanent international organizations, change in forms and methods of 

commercial diplomacy due to technology advances, territorial division of the world and 

completion of formation of the world market; globalization (20th century to the 1990's) 

- emergence of commercial divisions at the ministries of foreign affairs and trade 

attachés, trade and investment promotion agencies, global organizations; rapid 

globalization and trade liberalization; intensification of trade in goods, services, objects 

of intellectual property rights; increase in number of states; dynamization (1990s to 

date) - transformation of the functions of commercial diplomats, increase in their 

mobility and emergence of new forms of diplomacy, further complexity of the nature of 

production and international trade, change in balance of power between the state and the 

market and devaluation of the state role in international economic relations. 

It identifies major features of modern stage of commercial diplomacy 

development as follows: growing complexity, interdependence and multilevelness, 
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transformation of functions and growth of mobility of commercial diplomats, 

digitization of activities, devaluation of the monopoly role of the state in international 

economic relations, institutionalization of business participation in development and 

implementation of international trade policy, execution of global trade agreements). 

Systematization of methods and forms of modern commercial diplomacy with a 

clear distinction is improved: methods (informational, communicational, organizational, 

lobby-advocacy, analytical); organizational-legal forms (direct diplomatic contacts, 

diplomatic correspondence, permanent representation, international agreements, public 

participative events, public disclosure of official position, documents and other 

information). 

Typology of commercial diplomacy is improved and presented as depending on: 

the level of implementation (macro-, micro-level diplomacy), the number and specifics 

of the parties and the extent of their interests (multilateral (global, interregional, 

regional), bilateral (between countries and paradiplomacy)), type of diplomatic 

behaviour (active, reactive, passive, hybrid), target orientation (strategic, tactical), 

specifics of the forms used (traditional, digital). It differs from the previous ones by 

taking into account the growing role of local authorities in international relations 

(paradiplomacy), digitalisation and the orientation of commercial diplomacy. 

The research of formation of the model of commercial diplomacy of Ukraine got 

further development with the identification of five stages of its development (I - 

formation (1991-1994), II - development (1994-2001), III - consolidation (2001-2010 

pp.); IV - hybridization (2010-2015); V - modernization (2016-present)) based on 

criterion of organizational and institutional changes The main shortcomings are 

determined as hybrid organizational structure, insufficient systemic effort, interagency 

competition, mostly passive diplomatic behavior at the transactional level, weak 

competence in technical issues of international trade and investment, chronic 

underfunding of activities. 

The quantitative assessment of the relationship between diplomatic presence and 

the commodity diversification of exports through the use of a gravity model got further 

development: the results showed the presence of a positive, on-linear, but very weak 
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relation between diplomatic representation and variety of Ukrainian exports at the stage 

of hybridization of organizational set -up of commercial diplomacy model (the 

elimination of trade and economic missions and the formation of departments for 

economic affairs in embassies reporting to the Ministry of Foreign Affairs when the 

Ministry of Economic Development is a leading agency responsible for formation and 

implementation of foreign economic policy). 

The directions of modernization of the existing mixed model of commercial 

diplomacy of Ukraine are proposed based on characteristic features of identified 

models, in particular, transition to client-oriented commercial diplomacy, its activation 

at all levels and the gradual increase of the degree of integration with foreign policy to 

moderate, as well as the promotion of commercial paradiplomacy with due 

coordination. This will require actions in the following areas: regulatory (ensuring 

institutionalization of interaction between business and government at the national and 

subnational levels, division of powers among agencies), organizational (modernizing 

the type of organizational structure with the creation of a network of trade missions, 

integrated approach to vertical coordination and horizontal), HR (raising of qualification 

requirements and level of competence of diplomats), informational (creation of a single 

web-portal, strengthening of the promptness and meaningfulness of information 

provided to exporters), functional (intensification of commercial diplomacy at all levels, 

especially multilateral, network communication development, promotion of industrial 

and scientific ties, etc.), financial (proper funding with diversification of its sources, 

encouragement of the effectiveness of activities), which should be implemented on the 

basis of such principles as customer orientation, consistency, adaptability, competence, 

efficiency and effectiveness. 

In terms of practical significance, the research results can serve as the basis for 

further development of the system of commercial diplomacy of Ukraine, improvement 

of organizational set-up and institutional capacity of the authorities in the process of 

managing diplomatic processes that accompany trade and investment policies, promote 

export and investment development, as well as harmonious interaction between all 

elements of the system. 
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diplomacy, economic diplomacy, promotion of exports, promotion of investments, trade 
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ВСТУП 

 

 

Актуальність теми. Глобальна торговельна лібералізація за умов стрімкого 

розвитку інформаційно-комунікаційних технологій створює нові можливості 

доступу до ринків та, водночас, посилює і видозмінює конкуренцію на них. 

Складність, суперечливість і безпрецедентний динамізм сучасних 

трансформаційних процесів висувають нові вимоги як до змісту торговельної 

політики, так і до адекватних засобів її імплементації. Просування товарів і 

послуг на зарубіжні ринки за допомогою комерційної дипломатії стає для 

більшості країн важливим інструментом реалізації національних економічних 

інтересів та конкурентоспроможності бізнесу. Суттєві зміни моделей, форм і 

методів комерційної дипломатії на всіх рівнях, у кількісному і якісному складі її 

суб‘єктів, країнові та регіональні особливості дипломатичного супроводження 

реалізації торговельно-економічних інтересів у висококонкурентному 

геоекономічному середовищі визначають дослідницький інтерес і потребу 

узагальнення і систематизації накопиченого досвіду в цій царині та обґрунтування 

напрямів вдосконалення комерційної дипломатії України.  

Контекстуально значущі питання глобальних трансформацій у торгово-

економічній сфері та міжнародної конкурентоспроможності висвітлено в працях 

Л.Антонюк, В.Дергачової, Д.Лук‘яненка, М.Найма, А.Поручника, В.Рокочої, 

Я.Столярчук, К.Чейза-Данна, В.Чужикова, О.Швиданенка та багатьох інших 

вчених. Теоретичні засади економічної та комерційної дипломатії представлені в 

роботах таких вітчизняних і зарубіжних дослідників і дипломатів як Н.Бейн, 

П.ван Бергейк, О.Білорус, В.Вергун, С.Вулкок, Н.Грущинська, Л.Доусон, 

Л.Зуйдема, Л.Йю, Л.Капіца, Г.Каррон де ля Кар‘єр, В.Корсунський, М.Костецкі, 

Г.Копп, Д.Лі, М.Мальський, О.Нарей, В.Нижник, М.Окано-Хейманс, М.Оздем, 

Е.Поттер, Е.Прокассіні, К.Рана, Ш.Ройверс, Х.Руель, Р.Санер, М.Струетт, 

Н.Татаренко, К.Фліссак, Д.Хадсон, Б.Хокінг, Т.Циганкова, Ю.Чугаєнко, О.Шаров, 

В.Щетинін, М.Якоп та інших.  
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Практичні аспекти комерційної дипломатії, в тому числі її країнова 

специфіка, цифровізація, реалізація екологічних пріоритетів, оцінювання 

результативності роботи дипломатів та інституціоналізація участі бізнесу 

знайшли відображення в працях Т.Бондарук, А.Бохан, Дж.Гартена, Т.Гесінка, 

К.Дінні, Дж.Еліасона, Р.Зелліка, М.Лантейна, А.Мерс‘є, А.Стадмана, Е.Севіна, 

Р.Шермана, Г.Юстінека та інших. Серед науковців, які досліджують пов‘язані з 

комерційною дипломатією актуальні проблеми підтримки експорту та залучення 

інвестицій, слід відзначити В.Білошапку, Т.Кальченка, Д.Ледермана, Т.Мельник, 

В.Мовчан, М.Мусієнка, П.Россона, Р.Серінгауса, М.Спенс, В.Шемаєва, 

В.Тихоновича і багатьох інших.  

Разом з тим, в науковій літературі зберігається дискусійність щодо змісту 

комерційної дипломатії, залишається актуальною потреба у виокремленні та 

конкретизації сучасних моделей, форм і методів, особливостей та тенденцій її 

розвитку, дослідженні країнової і регіональної специфік. Потребують 

конструктивного обґрунтування напрями модернізації моделі комерційної 

дипломатії України для забезпечення цільової результативності консолідованих 

зусиль щодо просування та диверсифікації національного експорту і залучення 

іноземних інвестицій. 

Зв’язок роботи з науковими програмами, планами, темами. 

Дисертаційну роботу виконано в рамках міжкафедральних науково-дослідних тем 

факультету міжнародної економіки і менеджменту ДВНЗ «Київський 

національний економічний університет імені Вадима Гетьмана» «Стратегії 

національного розвитку в парадигмі глобальної економічної політики» 

(реєстраційний номер 0111U007630), у якій особисто автором досліджено 

країнову специфіку дипломатичного супроводження торговельної політики, 

зокрема в частині підтримки експорту (розділ «Торгова політика країн на світових 

ринках товарів та послуг»); «Глобальна економічна інтеграція: стратегічні 

мотивації, формати, національні інтереси» (реєстраційний номер 0116U001387), у 

якій особисто автором систематизовано методи комерційної дипломатії у 

забезпеченні національних інтересів в інтеграційних процесах на двосторонньому, 



18 

регіональному і багатонаціональному рівнях (розділ «Торговельна інтеграція: 

стратегічні й тактичні завдання»); а також у рамках науково-дослідної 

ініціативної теми кафедри міжнародної торгівлі і маркетингу «Комерційна 

дипломатія у парадигмі глобальної економічної політики» (реєстраційний номер 

0114U001920), у якій особисто автором комплексно охарактеризовано моделі 

комерційної дипломатії і обґрунтовано напрями її розвитку в Україні. 

Мета і завдання дослідження. Метою дисертаційної роботи є комплексне 

дослідження сучасної практики комерційної дипломатії, її країнової та 

регіональної специфіки і обґрунтування напрямів модернізації моделі комерційної 

дипломатії України.  

Виходячи з поставленої мети, в роботі визначено такі послідовні завдання: 

- розкрити сутність комерційної дипломатії і дослідити основні етапи її 

еволюції; 

- ідентифікувати суб‘єкти, виокремити і систематизувати сучасні форми та 

методи комерційної дипломатії; 

- визначити сучасні імперативи і виявити тенденції розвитку комерційної 

дипломатії в умовах торговельної глобалізації;  

- узагальнити і систематизувати на багатокритеріальній основі сучасну 

практику комерційної дипломатії;  

- здійснити порівняльний аналіз типів організаційного забезпечення, 

координації та реалізації комерційної дипломатії країн різних регіонів світу; 

- виокремити моделі комерційної дипломатії і надати їх конструктивну 

характеристику; 

- виявити особливості формування національної моделі комерційної 

дипломатії в контексті викликів глобальної та регіональної торгівлі; 

- обґрунтувати напрями і пріоритети модернізації сучасної моделі 

комерційної дипломатії України. 

Об’єктом дослідження є процеси дипломатичної підтримки розвитку 

міжнародних економічних відносин в умовах торговельної глобалізації. 

Предметом дослідження є передумови, закономірності, імперативи та 
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механізми формування і розвитку моделей комерційної дипломатії. 

Методи дослідження. У процесі вирішення поставлених завдань автором 

було застосовано комбінацію методів, що використовуються для теоретичних та 

емпіричних досліджень: діалектичний та історичний методи наукового пізнання, 

аналізу і синтезу при дослідженні ґенези змісту та еволюції розвитку комерційної 

дипломатії (п. 1.1), систематизації форм і методів комерційної дипломатії (п.1.2), 

періодизації розвитку комерційної дипломатії України (п.3.1); метод системного 

аналізу при дослідженні країнових та регіональних моделей, в тому числі України 

(п.2.3, п.3.3); статистичні та графічні методи при обробці інформації для аналізу 

структури та динаміки розвитку експорту та інвестицій України та інших країн 

(п.2.3, п. 3.2); економіко-математичне моделювання для аналізу впливу 

комерційної дипломатії на екстенсивну складову торгівлі (п.3.2); порівняльний 

аналіз для виявлення особливостей комерційної дипломатії різних країн та 

регіонів (п.2.2, 2.3) і порівняння товарної та географічної диверсифікації експорту 

товарів України і Німеччини (п.3.2); метод теоретичного узагальнення при 

дослідженні ґенези змісту комерційної дипломатії (п.1.1), виявленні тенденцій 

розвитку комерційної дипломатії (п.1.3), типізації комерційної дипломатії (п.2.1); 

виокремленні її моделей (п.2.3) та формулюванні висновків до розділів і 

загальних висновків. Обробку результатів статистичних розрахунків та 

економіко-математичного моделювання здійснено за допомогою програм 

Microsoft Excel 10 і STATA 14. 

Інформаційну базу дослідження складає широке коло джерел: міжнародні 

угоди і нормативно-правові акти України, дослідження зарубіжних і вітчизняних 

учених, офіційні звіти та аналітичні матеріали міжнародних інституцій (СОТ, 

ЮНКТАД, Міжнародного торгового центру, Міжнародного центру торгівлі і ста-

лого розвитку, Світового Банку, МВФ, ОЕСР, Світового економічного форуму), 

офіційна інформація державних органів різних країн світу, дані міжнародної та 

вітчизняної статистики, експертні оцінки українських та іноземних дипломатів, в 

тому числі одержані з особистих зустрічей та листування, інформаційні матеріали 

Міністерства економічного розвитку і торгівлі України, Міністерства закордонних 
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справ України, результати наукових досліджень ДВНЗ «Київський національний 

економічний університет імені Вадима Гетьмана», матеріали українських 

інформаційних агентств, засобів масової інформації та Інтернет-ресурсів.  

Наукова новизна одержаних результатів полягає в узагальненні сучасної 

практики комерційної дипломатії, виокремленні та характеристиці її моделей, 

форм і методів, країнової та регіональної специфіки, тенденцій розвитку, а також 

обґрунтуванні напрямів модернізації моделі комерційної дипломатії України. 

Нові наукові результати, одержані особисто автором, які характеризують новизну 

проведеного дослідження, полягають у наступному:  

 вперше:  

─ виокремлено і комплексно охарактеризовано за системою критеріїв 

(ступінь інтеграції комерційної дипломатії із зовнішньою політикою, рівень 

активної реалізації торговельної дипломатії, включенність в процеси торговельної 

глобалізації, вплив держави на економічну діяльність, активність парадипломатії, 

тип дипломатичної поведінки, переговорний стиль) такі моделі комерційної 

дипломатії, як інтеграційна (переважно країни ЄС), утилітарна (США і 

розвинені країни Британської Співдружності), мережева (в основному країни 

Південно-східної Азії), консенсусна (більшість латиноамериканських країн), 

ресурсна (більшість країн Близького Сходу, Росія), клубна (малі країни Африки) і 

змішана (решта країн), які: ґрунтуються на запропонованому розширеному 

визначенні комерційної дипломатії в якості специфічної сфери дипломатичної 

діяльності, що передбачає використання державою у співпраці з недержавними 

суб‘єктами дипломатичних каналів та інструментів на двосторонній та багато-

сторонній основі для сприяння зовнішній торгівлі та міжнародним інвестиціям з 

метою реалізації бізнес-можливостей національних компаній, усунення бар‘єрів 

для торгівлі та інвестицій, підвищення конкурентоспроможності національної 

економіки; віддзеркалюють наявний тренд розширення спектру дипломатичних 

акторів при все ще провідній ролі держави, механізми реалізації комерційної 

дипломатії на рівні СОТ, можливості сприяння критично важливому імпорту та 

зарубіжному інвестуванню; враховують особливості комерційної дипломатії в 
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умовах торговельної глобалізації (зростаюча складність, взаємозалежність і 

багаторівневість, трансформація функцій і зростання мобільності комерційних 

дипломатів, цифровізація діяльності, девальвація монопольної ролі держави у 

міжнародних економічних відносинах, інституціоналізація участі бізнесу в 

розробленні та імплементації міжнародної торговельної політики, актуалізація 

забезпечення виконання глобальних торговельних угод); це дозволяє, з одного 

боку, узагальнити світовий досвід комерційної дипломатії, а з іншого адаптувати 

його до українських умов; 

удосконалено: 

- періодизацію розвитку комерційної дипломатії, виходячи з ключових 

зрушень у політико-правових умовах, домінант розвитку торгівлі та дипломатії, з 

розширеною характеристикою етапів активного розвитку: інституціоналізації 

(15-16 ст. – поч.19 ст.) - поява інституту консульської служби і перших диплома-

тичних відомств, зростання регулярності торговельно-дипломатичних контактів, 

регіональна диверсифікація торгівлі, збільшення кількості двосторонніх 

торговельних договорів та їх впливу на міжнародні відносини, визнання держав-

націй єдиними законними суб‘єктами міжнародних відносин; формалізації (19 

ст.) – перетворення дипломатичної служби в окрему форму державної діяльності, 

заснування перших постійних міжнародних організацій, зміна форм і методів 

комерційної дипломатії завдяки розвитку технологій, територіальний розподіл 

світу і завершення утворення світового ринку; глобалізації (20 ст. до 1990-х рр.) – 

поява комерційних відділів у складі МЗС і торгових аташе, агентств сприяння 

торгівлі та інвестиціям, глобальних організацій; стрімка глобалізація і 

торговельна лібералізація; інтенсифікація торгівлі товарами, послугами, правами 

на об‘єкти інтелектуальної власності; зростання кількості держав; динамізації 

(1990-ті рр. – дотепер) – трансформація функцій комерційних дипломатів, 

зростання їх мобільності і виникнення нових форм дипломатії, ускладнення 

характеру виробництва і міжнародної торгівлі, зміна балансу сил між державою і 

ринком та девальвація її ролі в міжнародних економічних відносинах; 

- теоретичні засади комерційної дипломатії, зокрема конкретизовано її 
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позиціювання відносно суміжних видів дипломатії (економічної, торгової, 

інвестиційної, бізнес-дипломатії) в системі координат «головна мета: економічна 

– політична; основні методи: економічні – політичні» зі створенням перцепційної 

карти, де комерційна дипломатія є органічною частиною економічної дипломатії, 

частково включає торговельну, інвестиційну та бізнес-дипломатію, однак на 

відміну від перших двох має суто економічну мету, застосовуючи переважно 

політичні методи, характерні для традиційної дипломатії, а на відміну від 

останньої здійснюється державою з урахуванням інтересів бізнесу; запропоновано 

типізацію комерційної дипломатії, залежно від: рівня реалізації (макро-, 

мікрорівнева), кількості і специфіки сторін та масштабу їх інтересів (багато-

стороння (глобальна, міжрегіональна, регіональна), двостороння (міжкраїнова та 

парадипломатія)), типу дипломатичної поведінки (активна, реагуюча, пасивна, 

змішана), цільової спрямованості (стратегічна, тактична), специфіки форм, що 

використовуються (традиційна, цифрова), яка від попередніх відрізняється 

врахуванням зростаючої ролі місцевих органів влади у міжнародних відносинах 

(парадипломатії), цифровізації та цільової спрямованості комерційної дипломатії; 

- систематизацію методів та форм сучасної комерційної дипломатії з чітким 

їх розрізненням: методи (інформаційні, комунікаційні, організаційні, лобістсько-

адвокаційні, аналітичні); організаційно-правові форми (прямі дипломатичні кон-

такти; дипломатична переписка; повсякденне представництво; міжнародні угоди; 

публічні партисипативні заходи; оприлюднення офіційної позиції, документів та 

іншої інформації); це дає змогу конкретизувати та оптимізувати функціонування 

державної системи комерційної дипломатії та діяльність окремих її суб‘єктів; 

дістало подальшого розвитку: 

- дослідження формування моделі комерційної дипломатії України з 

виокремленням за критерієм організаційно-інституційних змін п‘ятьох етапів її 

розвитку (І – становлення (1991-1994 рр.); ІІ - розбудова (1994-2001 рр.); ІІІ - 

консолідація (2001-2010 рр.); IV – гібридизація  (2010-2015 рр.); V -  модернізація 

(2016-дотепер)), ідентифікацією основних недоліків (гібридність організаційної 

структури, недостатня системність зусиль, міжвідомча конкуренція, переважно 
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пасивна дипломатична поведінка на транзакційному рівні, слабка компетентність 

щодо технічних питань міжнародної торгівлі та інвестування, хронічне недофі-

нансування діяльності) та кількісною оцінкою взаємозв‘язку між дипломатичною 

присутністю та товарною диверсифікацією експорту за допомогою гравітаційної 

моделі: доведено наявність позитивного за спрямованістю, хоча й нелінійного за 

характером і дуже слабкого за потужністю впливу кількості дипломатів на товар-

не розмаїття українського експорту на етапі гібридизації організаційно-інститу-

ційного забезпечення (ліквідація торговельно-економічних місій і утворення 

відділів з економічних питань в дипломатичних установах з підпорядкуванням 

Міністерству закордонних справ при провідній ролі Міністерства економічного 

розвитку у формуванні і реалізації зовнішньоекономічної політики); 

- обґрунтування напрямів модернізації існуючої змішаної моделі комерцій-

ної дипломатії України, виходячи з характерних ознак виокремлених моделей, 

зокрема в частині переходу до клієнтоорієнтованої комерційної дипломатії, її 

активізації з охопленням всіх рівнів і поступовим підвищенням ступеня інтеграції 

із зовнішньою політикою до помірного, а також заохочення комерційної парадип-

ломатії з належною координацією, що потребуватиме заходів у наступних напря-

мах: нормативно-правовому (забезпечення правових форм взаємодії бізнесу і 

влади на національному та субнаціональному рівнях, розмежування повноважень 

органів влади), організаційному (модернізація типу організаційної структури зі 

створенням мережі торговельних представництв, інтегративний підхід до коор-

динації по вертикалі та по горизонталі), кадровому (посилення кваліфікаційних 

вимог і підвищення рівня компетентності дипломатів), інформаційному (створен-

ня єдиного веб-порталу, посилення оперативності та змістовності у наданні ін-

формації експортерам), функціональному (активізація комерційної дипломатії на 

всіх рівнях, особливо багатосторонньому; розвиток мережевості комунікацій; за-

охочення виробничих та наукових зв‘язків тощо), фінансовому (належне фінансу-

вання з диверсифікацією його джерел, заохочення результативності діяльності), 

які мають реалізовуватися на засадах таких принципів, як клієнтоорієнтованість, 

системність, адаптивність, компетентність, результативність та ефективність. 
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Практичне значення одержаних результатів полягає в тому, що вони 

можуть слугувати основою для подальшого розвитку системи комерційної 

дипломатії України, поліпшення організаційного забезпечення та інституційної 

спроможності органів влади в процесі управління дипломатичними процесами, 

що супроводжують торгову та інвестиційну політику, сприяють розвитку експорт-

ту та інвестування, а також гармонійній взаємодії між всіма елементами системи. 

Рекомендації щодо удосконалення моделі комерційної дипломатії України стали 

складовою інформаційно-аналітичних матеріалів «Стратегічні пріоритети розвит-

ку України в умовах глобальних змін і внутрішніх структурних перетворень» та 

«План невідкладних заходів, спрямованих на стабілізацію та відновлення еконо-

мічного зростання», направлених в Міністерство економічного розвитку і торгівлі 

України в 2013-2014 рр. Науково-дослідним економічним інститутом при 

Міністерстві економічного розвитку і торгівлі України (довідка №1/271 від 

13.11.2015 р). Авторські положення і пропозиції щодо активізації взаємодії держа-

ви з приватним бізнесом та його об‘єднаннями були використані в діяльності 

Асоціації автовиробників України «Укравтопром» при проведенні публічних 

зустрічей та дискусій з бізнесовими колами, міністерствами та відомствами 

(довідка №01-077 від 20.11.2018 р.). Напрями удосконалення існуючої системи 

комерційної дипломатії України, зокрема щодо використання потенціалу неурядо-

вих громадських організацій, були використані в поточній роботі громадської 

організації «Інститут соціального і економічного розвитку» (довідка №15/01-12 

від 16.05.2018 р.). Також матеріали та результати дослідження впроваджено в 

навчальний процес ДВНЗ «Київський національний економічний університет 

імені Вадима Гетьмана» при викладанні дисциплін бакалаврського «Економічна 

дипломатія» і магістерського «Торгова політика та комерційна дипломатія» рівня 

факультету міжнародної економіки та менеджменту (довідка від 06.06.2018 р.). 

Особистий внесок здобувача. Усі наукові результати, які викладено в 

дисертаційному дослідженні та виносяться на захист, одержані автором особисто.  

Апробація результатів дисертації. Основні положення і результати 

дослідження було представлено у доповідях на 9-х вітчизняних та міжнародних 
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науково-практичних конференціях, зокрема: IX міжнародній науково-практичній 

конференції студентів, аспірантів та молодих вчених «Шевченківська весна» 

(м.Київ, 21-25 березня 2011 р.), VII міжнародній науково-практичній конференції 

«Наука в інформаційному просторі» (м. Дніпропетровськ, 29-30 вересня 2011 р.), 

міжнародній науково-практичній конференції «Міжнародні відносини в умовах 

ХХІ ст.: сучасна теорія та практика» (м. Львів, 12 лютого 2013 р.), міжнародній 

науково-практичній конференції «Економіка країни: стан, досягнення та 

перспективи подальшого співробітництва з країнами ЄС» (м. Одеса, 19-20 вересня 

2014 р.), міжнародній науково-практичній конференції «Економіка в сучасних 

умовах: стан, проблеми та пошук шляхів їх подолання» (м. Львів, 26-27 червня 

2015 р.), міжнародній науково-практичній конференції для студентів, аспірантів 

та молодих вчених «Міжнародна практика соціально-економічного розвитку 

країни: проблеми та перспективи» (м. Київ, 18-19 грудня 2015 р.), всеукраїнській 

науково-практичній конференції «Актуальні питання, проблеми та перспективи 

регулювання міжнародних економічних відносин» (м. Київ, 23-24 грудня 2016 р.), 

IV міжнародній науково-практичній конференції «Глобальний економічний 

простір: детермінанти розвитку» (м. Миколаїв, 15 грудня 2017 р.), міжнародній 

науково-практичній конференції «Забезпечення сталого розвитку економіки: 

проблеми, можливості, перспективи» (м. Ужгород, 16-17 лютого 2018 р.).  

Публікації. Основні положення та результати дослідження опубліковано 

дисертантом самостійно та у співавторстві у 15 наукових працях загальним 

обсягом, що належить особисто дисертантові, 6,3 д.а, з них: 1 – у науковому 

фаховому виданні України; 4 – у наукових фахових виданнях України, які 

включені до міжнародних наукометричних баз; 1 – у зарубіжному виданні, яке 

включено до міжнародних наукометричних баз; 9 – у інших виданнях.  

Структура й обсяг дисертації. Дисертація складається зі вступу, трьох 

розділів, висновків, списку використаних джерел та додатків. Загальний обсяг 

дисертаційної роботи становить 208 сторінок комп‘ютерного тексту. У тексті 

розміщено 19 рисунків на 11 сторінках, 14 таблиць на 10 сторінках, 9 додатків на 

21 сторінці. Список використаних джерел включає 228 найменувань.  
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РОЗДІЛ 1 

ТЕОРЕТИЧНІ ЗАСАДИ КОМЕРЦІЙНОЇ ДИПЛОМАТІЇ 

 

 

1.1. Ґенеза змісту комерційної дипломатії 

 

Поняття «комерційна дипломатія» має міждисциплінарний характер, похо-

дячи від понять «дипломатія» та «комерція». Термін «дипломатія» починає 

застосовуватися з кінця 16 століття і походить від давньогрецьких слів diploun 

(«складати вдвічі ») і diploma («документ, написаний на подвійних листах, 

згорнутих разом»). Причому останнє має могло вживатися у значеннях як 

«секретного послання», так і «офіційного документу, який наділяє його власника 

певними повноваженнями» [1, c. 67]. 

Ознака «дипломатичний» у значенні «той, що стосується міжнародних 

відносин» починає вживатися з кінця 17 століття. Дипломатія у цей час розумієть-

ся переважно як мистецтво ведення переговорів. В наш час Великий тлумачний 

словник української мови визначає дипломатію в політичному значенні як 

«діяльність уряду та спеціальних органів зовнішніх зносин щодо здійснення зов-

нішньої міжнародної політики держави, а також захисту інтересів держави за кор-

доном» [2, c. 297], тобто як один із способів реалізації зовнішньої політики дер-

жави. Британська енциклопедія трактує дипломатію як «усталений метод впливу 

на рішення і поведінку іноземних урядів та народів шляхом діалогу, переговорів 

та інших заходів за виключенням війни і насильства» [3], уникаючи, таким чином, 

замикання на державі як на виключному суб ‘єкті сучасної дипломатії. Окс-

фордський словник, часто цитований в наукових дослідженнях, тлумачить дипло-

матію як «професію, діяльність або навичку управління міжнародними відноси-

нами, що зазвичай здійснюється представниками країни за кордоном» [4]. Це най-

ширше і не конкретизоване тлумачення, і воно також уникає визначення держави 

як виключного суб‘єкта сучасної дипломатії, хоча і відводить їй провідну роль. 

Комерція (від лат. соmmercium) – це підприємницька діяльність: торгова та  
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торговельно-посередницька діяльність, участь у продажу та сприяння продажу 

товарів та послуг. [5] Тобто комерція виходить за рамки простої торгівлі і на 

міжнародному рівні може здійснюватися в трьох основних формах: а) в процесі 

експортно-імпортних операцій, б) шляхом створення підприємств з іноземними 

інвестиціями, в) на основі спільної підприємницької діяльності. [6] Це визначення 

фактично окреслює коло інтересу комерційної дипломатії – торгівля та іноземне 

інвестування. Деякі дослідники [7, c. 2] вважають, що визначення комерції дуже 

широке і може передбачати включення до кола інтересу комерційної дипломатії 

також питання туризму та прав інтелектуальної власності. 

Термін «комерційна дипломатія» вже активно вживається під час дебатів в 

британському парламенті з середині 19 століття. Його застосовують у прив‘язці 

до переговорів та підписання Британією численних комерційних міждержавних 

угод, що укладалися в ті часи: станом на 1842 рік було підписано 34 таких угоди 

[8, c. 470]. Дехто навіть вважав, що саме Британія запровадила комерційну 

дипломатію, щоб шляхом підписання таких договорів поширювати свою політику 

вільної торгівлі на інші країни [9, c. 312]. 

Перші дослідницькі роботи присвячені комерційній дипломатії з‘являються 

в другий половині 20 століття. Найвідоміші з них [10-12] присвячені 

дипломатичній діяльності в рамках ГАТТ, тобто на багатонаціональному рівні. 

Решта аспектів розглядалися переважно рамках більш ширших контекстів 

економічної дипломатії та підтримки експорту. 

Попри зростаючу кількість досліджень комерційної дипломатії, починаючи 

з 21 століття, в сучасній науковій літературі досі зберігається невизначеність тер-

мінологічного апарату, тривають дискусії щодо змісту комерційної дипломатії і 

відповідно її місця в системі понять «економічна дипломатія», «торговельна 

дипломатія», «інвестиційна дипломатія», виходячи з того, що комерційна дипло-

матія опікується не тільки суто торговельними, а й інвестиційними питаннями. 

З метою повнішого розкриття змісту терміну «комерційна дипломатія» роз-

глянемо взаємозв‘язок між нею та економічною дипломатією, а також основні 

дискурси щодо системної сутності комерційної дипломатії, які можна виокремити  
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з наявної наукової літератури [7; 13-41]: державоцентрична проти мультисуб‘єкт-

ної орієнтації та вузьке проти широкого визначення сфери охоплення (просування 

експорту – просування торгівлі, залучення інвестицій – просування інвестицій). 

Що стосується взаємозв‘язку між комерційною і економічною дипломатія-

ми, то комерційна нерідко ототожнюється з економічною дипломатією [13, c. 2]. 

Так, за визначенням канадської дослідниці Центру торговельної політики і права 

при Карлетонскому Університеті Л. Доусон і професора Львівського національ-

ного університету М. Мальського «комерційна (економічна) дипломатія – це офі- 

ційна діяльність глав держав, урядів, торговельних і переговорних місій, спеціаль-

них органів з питань зовнішніх відносин, міжнародної економіки та торгівлі щодо 

виконання цілей і завдань торговельної політики, захисту внутрішнього ринку від 

кризових явищ у світовій економіці, надто жорсткої іноземної конкуренції, різ-

кого зростання імпорту та інших несприятливих умов для розвитку національної 

економіки, а також захисту прав та економічних інтересів держави, вітчизняних 

підприємств та інших суб‘єктів господарювання за кордоном» [14, c. 8]. З цим 

визначенням погоджуються професор Київського національного університету ім. 

Т .Шевченка В. Вергун [15, c. 19], професор Хмельницького національного 

університету В. Нижник [16, c. 111], а також опосередковано – професор Київсь-

кого національного економічного університету Т.Циганкова і доцент О.Євдоченко 

[17]. Дослідники міжнародного бізнесу Університету Твенте (Нідерланди) Ш. 

Ройверс і Х. Руель використовують «комерційну дипломатію» як парасольковий 

термін для позначення і економічної, і комерційної дипломатії [18, c. 4]. 

Дослідники комерційної дипломатії не схильні зупинятися на її відміннос-

тях від економічної дипломатії [19, c. 15]. Визнано, що економічна дипломатія 

спрямована на просування національних інтересів. Аналіз запропонованих різни-

ми дослідниками визначень терміну «комерційна дипломатія» (Додаток А) засвід-

чив, що переважна більшість науковців і дипломатів теж бачить кінцевою метою 

комерційної дипломатії просування національних інтересів. Опікуючись просу-

ванням торгівлі та інвестицій, вона сприяє, таким чином, економічному зростан-

ню держави, а отже реалізації її економічних цілей, і не сприятиме тим торговель- 
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ним або інвестиційним проектам, які суперечитимуть інтересам держави. Колиш-

ній заступник помічника Держсекретаря США з питань міжнародної торгівлі, лек-

тор урядового Інституту закордонної служби Г.Копп пропонує деяке уточнення 

цілей, вважаючи, що комерційна дипломатія працює на «досягнення комерційних 

цілей, які просувають національні інтереси». [20, c. 1] На комерційному характері 

цілей наголошує і доцент кафедри міжнародних відносин Лондонської школи еко-

номіки С. Вулкок [21, c. 85], а також дослідники міжнародного бізнесу Універси-

тету Твенте (Нідерланди) Х. Руель і Р. Віссер [22, c. 43]. Однак, інтереси бізнесу 

не є визначальними. Як наголошує Х. Руель, комерційна дипломатія переважно 

обумовлена інтересами уряду і ведеться ним, що відрізняє її від бізнес-дипломатії, 

яка обумовлена інтересами бізнесу і ведеться бізнесом [23, c. 14]. 

Більшість науковців погоджуються з тим, що основний фокус комерційної 

дипломатії спрямований на підтримку бізнесу. Однак, далі спостерігаються роз-

біжності. Так , запрошений професор Національного університету Чженчжи (Ки-

тай) Л. Йю і почесний професор Університету Базеля (Швейцарія ) Р. Санер [24] 

вважають, що економічна дипломатія опікується загальними питаннями економіч-

ної політики і торговельними угодами, тобто торговельна дипломатія належить до 

сфери економічної дипломатії (рис. 1.1.). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рис. 1.1. Різниця між економічною і комерційною дипломатією (за Л. Йю 

та Р. Санером) 

Джерело: [24, c. 14] 
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На їх думку, комерційний дипломат представляє інтереси країни, надає 

послуги підприємствам, захищаючи інтереси національних компаній за кордоном 

і залучаючи прямі іноземні інвестиції (ПІІ) до своєї країни, доповідає міністерству 

зовнішніх справ (МЗС) чи міністерству економіки. Вони можуть базуватися в 

посольствах за кордоном чи вести діяльність з національної столиці. Економічний 

дипломат представляє країну в інших країнах, працюючи в посольствах і кон-

сульствах або економічних і фінансових організаціях ООН, відслідковує вплив 

економічної політики інших країн та доповідає МЗС, міністерству економіки чи 

президентській адміністрації. Втім, ця схема не відображає сучасну практику: в 

посольствах невеликих країн економічні дипломати можуть надавати послуги 

національним компаніям; комерційні дипломати можуть контактувати з урядами 

інших країн і звертатися до СОТ для захисту інтересів національних компаній. 

Почесний професор Університету Невшателя (Швейцарія) М. Костецкі та 

дослідник Інституту підприємництва при тому ж університеті О. Нарей [7, c. 2], 

хоча і зауважують, що терміном «комерційна дипломатія» часто позначаються дві 

різні діяльності (діяльність щодо підтримки бізнесу та діяльність з реалізації тор-

говельної політики (торгова дипломатія)), але ґрунтують всі свої роботи на вуж-

чому розумінні. Старший науковий співробітник Нідерландського інституту між-

народних відносин «Клінгендаль» М. Окано-Хейманс [19, c. 20] теж вважає 

комерційну і торговельну дипломатію їх окремими сферами і водночас 

інтегральною частиною економічної дипломатії (рис.1.2.). 

 

 

 

 

 

 

 

Рис. 1.2. Сфери економічної дипломатії (західні країни) 

Джерело: [19, c. 18] 
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Як видно з рисунку, комерційна і торгова дипломатії не пов‘язані між соб-

ою, що дещо позбавлено сенсу, зважаючи на те, що Окано-Хейманс відносить до 

функцій комерційної дипломатії захист бізнесу. Заходи на захист бізнесу можуть 

здійснюватися як на двосторонній, так і на багатосторонній основі, тобто в рамках 

СОТ, що також може розглядатися як торгова дипломатія. Визнанням дослідни-

цею недосконалості схеми є нанесені нею пунктирні лінії, які означають варіанти, 

властиві практиці решті країн. Так, домовляючись про укладення угод про вільну 

торгівлю західні країни керуються, перш за все, комерційними інтересами, але 

азійські країни схильні використовувати угоди для досягнення впливу в регіоні, 

тобто використовують економічні методи для досягнення політичних цілей. 

Хоча є і інша думка: наприклад, науковий співробітник Центру глобальних 

змін та врядування Рутгерського університету (США) Дж. Пігман вважає 

заохочення або просування експорту, яке майже усі науковці відносять до функції 

комерційної дипломатії, одним з важливих аспектів торговельної дипломатії [25, 

c. 143]. Словник Російської академії зовнішньої торгівлі ототожнює комерційну 

дипломатію з торговельною [26]. А професор Московського державного інституту 

міжнародних відносин МЗС Росії Л. Капіца зазначає, що комерційна дипломатія 

«зосереджена не лише на політичних інструментах, які регулюють прикордонні 

торговельні відносини (тарифи, квоти, візовий режим, тощо), але і на 

інструментах внутрішньої політики, які стосуються міжнародних торговельних 

відносин та інвестування (трудові відносини, захист навколишнього середовища, 

промислові стандарти, захист інтелектуальної власності тощо)» [27]. 

Інше бачення має Г. Копп, який вважає, що комерційна дипломатія практи-

кується на макро- та макрорівнях. Макрорівень – це рівень торговельної та інвес-

тиційної політики. Мікро- або транзакційний рівень – це сприяння бізнесу у бо-

ротьбі за контракти та ринки. При цьому лінія , що відмежовує ці два рівні, є дуже 

умовною [20, c. 7-8]. Схожої думки турецький дипломат М. Оздем і професор 

Державного університету Південної Кароліни (США) М. Струетт, які наголошу-

ють, що комерційні дипломати виступають на захист національної політики, обго-

ворюють позицію країни на двосторонньому, регіональному і багатосторонньому 



32 

рівнях, тому «ведення переговорів щодо укладення торговельних угод є одним з 

найважливіших завдань комерційних дипломатів». Другим завданням є сприяння 

експорту і залученню іноземних інвестицій від імені держави та бізнесу [28, c. 6-

7]. Дворівневий підхід до розуміння комерційної дипломатії визнають Х. Руель і 

Р. Віссер [22, c. 43]. Визначення, запропоновані Л. Доусон та М. Мальським, а 

також старшим науковим співробітником Центру торгівлі та комерційної 

дипломатії при Монтерейському інституті міжнародних досліджень (США) E. 

Прокассіні [29], теж не суперечать цьому концепту. 

І все ж з існуючих досліджень можна виокремити декілька ознак, які виз-

начають різницю між економічною та комерційною дипломатіями. Так, доцент 

кафедри комунікацій Університету Оттави і спеціальний радник підрозділу плану-

вання політики Міністерства закордонних справ і міжнародної торгівлі Канади Е. 

Поттер стверджує: обидві нерозривно пов‘язані між собою, але комерційна 

дипломатія є конкретнішою за економічну [30, c. 55]. Вона є частиною економіч-

ної дипломатії, яка у свою чергу є ширшим поняттям з точки зору змісту і 

включає, серед іншого, фінансову дипломатію та дипломатію розвитку. А К. Рана, 

відомий індійський дипломат, почесний професор ДиплоФундації
1
, автор 

декількох посібників з дипломатії, відносить до сфери економічної дипломатії, 

крім просування торгівлі та інвестицій, управління економічною допомогою, 

просування туризму та іміджу країни, залучення необхідних технологій [31, c. 70]. 

Втім, при всьому розмаїтті визначень економічної дипломатії, якій вже при-

свячена суттєва кількість досліджень в науковій літератури, різницю між нею та 

комерційною дипломатією найкраще характеризують визначення економічної 

дипломатії, запропоновані професором Дипломатичної академії КНР Ю. Чжоу та 

згаданою вище М. Окано-Хейманс. Перший вважає, що економічна дипломатія 

передбачає використання дипломатичних методів і засобів для досягнення еконо-

мічних цілей, а економічних методів та засобів – політичних цілей (зацит. за [32, 

209-210]). Пізніше М. Окано-Хейманс, підсумовуючи триваючі термінологічні 

                                                                 
1
 Швейцарсько-мальтійська неурядова організація, що спеціалізується на освітніх курсах і тренінгах 

з глобального врядування і міжнародного розвитку. 



33 

дискусії , визначила економічну дипломатію як використання «політичних заходів 

як засіб впливу у міжнародних відносинах з метою підвищення національного 

економічного добробуту, та використання економічних інструментів для 

підвищення політичної стабільності нації» [19, c. 17]. Під політичним заходами 

маються на увазі методи традиційної дипломатії . Доцент Дипломатичної академії 

України Н. Грущинська визначає захист національної безпеки одним з пріоритет-

них завдань економічної дипломатії [33, c. 88]. 

Отже, те, що вирізняє економічну дипломатію – це ширша сфера охоплення 

і стратегічний фокус на національних інтересах, який може виходити за рамки су-

то економічних цілей. Тому, виходячи з наведених визначень, можна припустити, 

що крім комерційної, до економічної дипломатії також належать в тому числі ін-

теграційна , фінансова та боргова дипломатія, дипломатія допомоги розвитку. 

Почесний професор Лестерського університету (Великобританія) Дж . Беррідж 

пропонує додати також екологічну дипломатію [34, c. 210], що не позбавлено сен-

су, адже кліматичні зміни мають також економічні наслідки. Доцент Київського 

національного торговельно-економічного університету А. Бохан візначає також 

суттєвий безпековий компонент екологічної дипломатії [35]. Енергетична дипло-

матія, як і ресурсна дипломатія в цілому, мають сильний зв'язок з економічною 

диплома -тією, оскільки через збільшення кількості населення планети боротьба 

за ресурси стає предметом стратегічного інтересу [36]. Комерційна ж дипломатія 

має на меті максимізацію бізнес-можливостей компаній власної країни шляхом 

усунення різного роду бар‘єрів на шляху торгівлі та інвестицій. 

Також логічним виглядає відношення торговельної дипломатії, принаймні її 

частини до комерційної дипломатії , зважаючи на те, що історично комерційна 

дипломатія почала обговорюватися саме в контексті міждержавних комерційних 

угод, належність яких до торговельної дипломатії не викликає сумнівів. При цьо-

му, слід погодитись з тим, що макро- і мікрорівень ко-мерційної дипломатії 

пов‘язані між собою, і їх часто важко розділити. Так , переговори щодо 

запровадження режиму вільної торгівлі з іншою країною шляхом підписання 

відповідних угод або вступу країни до СОТ (що відносяться до торговельної 
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дипломатії, тобто дипломатії, що супроводжує торговельну політику) 

передбачають попередні консультації з бізнесом (мікрорівень), на основі яких і 

формується переговорна позиція держави. Хоча слід зауважити, що інтереси 

бізнесу не у всіх процесах є очевидними, і там де вони розчиняються в державних 

інтересах без можливості бути ідентифікованими, і починається торговельна 

дипломатія, яка набуває рис економічної. 

В цьому контексті цікавий приклад для розуміння економічного і 

політичного підґрунтя наводить професор Дипломатичної академії МЗС Росії В. 

Щетінін. Він зазначає, що іноді у торговельній дипломатії відбувався розподіл 

експорту на «комерційний» (без будь-яких елементів допомоги) і 

«некомерційний» (з елементом субсидування), що відповідно в першому випадку 

свідчило про показник розширення внутрішнього ринку, в другому – про нові 

можливості для дипломатії, тобто про розширення впливу [37, c. 227]. Хоча тут В. 

Щетінін, як і Г. Копп, і Д. Лі, вважає, що межа має доволі умовний характер. 

Поняття інвестиційної дипломатії в науковій і професійній літературі 

вживається найбільше в контексті переговорів щодо регулювання інвестиційної 

діяльності, але використовується нечасто у порівнянні з термінами «комерційна 

дипломатія» та «економічна дипломатія», до сфер яких дипломатичне 

супроводження інвестиційної діяльності має стосунок. Це може пояснюватися 

тим, що інвестиційна дипломатія все частіше йде поруч з торговельною [38, c. 

167]: з одного боку, на заміну інвестиційним угодам, які часто укладалися 10-20 

років тому, прийшли широкі угоди про запровадження режиму вільної торгівлі, 

які містять «інвестиційні » положення; а з іншого – на багатосторонньому рівні 

інвестиційні питання теж розглядаються в контексті міжнародної торгівлі, про що 

свідчать Угода про торговельні аспекти інвестиційних заходів (TRIMs) та Угода 

про торговельні аспекти прав інтелектуальної власності (TRIPs). Виходячи з 

цього, можна в цілому погодитися зі схематичним зображенням розмежування 

понять «економічна дипломатія» та «комерційна дипломатія», запропонованим  

К. Раною (рис.1.3.). 
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Рис. 1.3. Економічна дипломатія та комерційна дипломатія 

Джерело: [39, c. 95] 

Очевидно, що основним критерієм тут виступає можливість участі бізнесу 

(прямо чи опосередковано) у тому чи іншому процесі, а також відношення питан-

ня до торгівлі та інвестицій. Хоча тут можна сперечатися щодо спільних комісій 

та бізнес-рад . З іншого боку, роботу над побудовою бренду країни, яку Е. Поттер 

відносить до комерційної дипломатії [30, c. 58], К. Рана – до економічної. Зазна-

чимо, що в цілому розвиток бренду країни відноситься радше до сфери публічної 

дипломатії, ніж до економічної чи комерційної. Водночас, побудова бренду в 

розумінні Е. Поттера мала виключно комерційне значення: Канада, яка багато 

років розглядалася інвесторами як ресурсна економіка, хотіла б асоціюватися з 

високотехнологічними галузями та продукцією з високою часткою доданої 

вартості; і питання ре-брендінгу країни є набагато важливішим для неї, ніж для 

деяких інших країн, наприклад , США чи Великобританії [13, c. 14]. Хоча в 

пізніших роботах, присвячених побудові бренду країни, Е. Поттер вже розглядає 

брендинг Канади в контексті саме публічної дипломатії. 

Підтримка експорту є ще одним поняттям , яке часто вживається і може ото-

тожнюватися з комерційною дипломатією. За відомим визначенням професора 

Університету Вілфріда Лор‘є (Канада) Ф. Серінгауса, під підтримкою експорту 

розуміються «всі заходи державної політики, які реально або потенційно заохо-

чують експортну діяльність на рівні компанії, галузі або економіки в цілому» [40, 
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c. 55]. Сьогодні в арсеналі країн є багато важелів впливу на обсяги експорту, за-

стосування яких в певній комбінації полегшує виробнику шлях до інших ринків. 

До числа інструментів підтримки експорту належать фінансові та фіскальні ін-

струменти стимулювання експорту (зокрема, субсидування, фінансування і 

страхування експортних поставок, створення пільгових податкових умов), зняття 

обмежень на експорт (скасування квот, ліцензій) та інформаційно-аналітичне 

забезпечення . На нашу думку, різниця між підтримкою експорту та комерційною 

дипломатією полягає, насамперед , у сферах охоплення (комерційна дипломатія 

опікується торгівлею в цілому, а також інвестуванням). Водночас, фінансові і 

фіскальні інструменти не входять до арсеналу комерційної дипломатії. Але 

головною відмінністю є те, що підтримка експорту є політикою, тоді як 

комерційна дипломатія є засобом реалізації певної частини цієї політики. 

Дискурс по лінії «державоцентричність – мультисуб‘єктність» відзначає 

різницю в підходах до визначення комерційної дипломатії з точки зору суб‘єктів, 

що беруть в ній участь. Найбільш вживані визначення комерційної дипломатії в 

іноземній науковій літературі були запропоновані М. Костецькі та О.Нареєм, а 

також професором Міського університету Манчестера (Великобританія) Д. Лі.   

М. Костецькі та О. Нарей, слідом за британськими вченими Дж. Берріджем та     

Д. Джеймсом [41, c. 42] обмежили суб‘єктність до персоналу дипломатичних 

місій або організацій просування торгівлі та інвестицій за кордоном, хоча і 

вважали комерційну дипломатію «державною службою (послугою) для бізнес-

спільноти, спрямованою на розвиток соціально бізнес-вигідних ініціатив» [7].    

Однак, службовці з дипломатичним статусом можуть надавати послуги і у власній 

країні – наприклад, проведення зустрічі з бізнесом у регіонах. Пізніше О. Нарей 

зніме це обмеження, пропонуючи визначати комерційну дипломатію як 

«діяльність державних представників з дипломатичним статусом з метою 

просування бізнесу між своєю та іншою країною. Вона спрямована на заохочення 

розвитку бізнесу за допомогою діяльності з просування і підтримки бізнесу» [42].  

Не можна не визнати, що переважна частина дипломатичної активності, 

зосередженої на комерційних питаннях, припадає саме на двосторонній рівень, 
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але вона спостерігається сьогодні на регіональному і глобальному рівнях, що не 

знайшло відображення в цьому визначенні. Крім того, таке визначення є державо-

центричним, характерним для більш давніх досліджень дипломатії та міжнарод-

них відносин, не враховує сучасне зростання кількості учасників комерційної 

дипломатії та взаємопов‘язаність внутрішніх та зовнішніх економічних процесів, і 

відбиває реалізацію комерційної дипломатії лише на мікрорівні, тоді як бізнес 

впливає також і на формування зовнішньоторговельної та інвестиційної політики, 

в тому числі на умови підписання відповідних міждержавних угод. 

З іншого боку, Д. Лі вважає під комерційною дипломатією «роботу мережі 

публічних та приватних акторів, які управляють комерційними відносинами, 

використовуючи дипломатичні канали та процеси» [43, c. 51]. У співавторстві з 

професором Університетського коледжу Лондона Д. Хадсоном вона дещо змінює 

його на діяльність «мережі офіційних (представників міністерств закордонних 

справ, закордонних місій та інших органів державної влади, наприклад мініс-

терств торгівлі або комерції) і приватних осіб и установ на підтримку бізнесового 

і фінансового секторів економіки» [44, c. 343]. У співавторстві зі старшим дослід-

ником Нідерландського інституту міжнародних відносин «Клінгендаль» Б. 

Хокінгом, Д. Лі трансформує трактування комерційної дипломатії на «пошук 

конкурентних переваг у світовій економіці за допомогою дипломатично-бізнесо-

вих мереж» [45, c. 1218]. Всі запропоновані Д. Лі варіанти відбивають існуючу 

тенденцію появи і визнання нових суб‘єктів на міжнародній арені, таких як бага-

тонаціональні компанії, недержавні організації, міжнародні зацікавлені групи, 

місцеві органи влади. З цим підходом до розуміння ролі бізнесу і роботи «мережі 

державних і приватних акторів» погоджується А. Мерсьє [13, c. 2]. Деякі інші 

дослідники розглядають комерційну дипломатію як спільні зусилля «бізнесу і 

держави» (Копп [20, c. 1]), «урядів і бізнесу» (Окано-Хейманс [19, c. 17] чи як 

«незобов‘язуючу співпрацю між публічним і приватним сектором» (Вулкок [21, c. 

85]). А у визначеннях Л. Капіци, Е. Прокассіні та Всеросійської академії 

зовнішньої торгівлі взагалі відсутня ідентифікація суб‘єктів. 

Водночас, слід зауважити, що переважна більшість науковців і дипломатів  
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схильні дотримуватися державоцентричного підходу при визначенні комерційної 

дипломатії. Зокрема, Л. Йю і Р. Сенер аргументують це тим, що прямі контакти 

національного бізнесу з іноземними урядами відносяться до поняття корпоратив-

ної дипломатії , а тому не мають братися до уваги при визначенні комерційної 

дипломатії [24, c. 13]. Питання суб‘єктності досі знаходиться в дискусійній 

площині, що розглядатиметься в наступному підрозділі, однак слід визнати, що 

існує різниця між самостійною міжнародною діяльністю бізнесу відповідно до 

розроблених стратегій та спільною діяльністю з державою в руслі державної 

зовнішньоекономічної політики. Перше, на нашу думку, характеризує саме 

корпоративну або бізнес-дипломатію, а друге попадає в сферу комерційної. 

Ще один дискурс відзначає розбіжності вчених стосовно питань, які нале-

жать до компетенції комерційної дипломатії. Більшість дослідників вважає, що 

комерційна дипломатія опікується просуванням торгівлі. З іншого боку, у роботах 

Д. Лі, М. Рави, Ш. Ройверс і Х. Руеля комерційна дипломатія зосереджується на 

просуванні експорту. Також переважаюча кількість робіт, присвячених комерцій-

ній дипломатії, визнає, що просування інвестицій в обох напрямках, тобто 

залучення прямих іноземних інвестицій та сприяння національним інвесторам у 

інвестуванні за кордон, перебуває в її основному фокусі. Лише А. Мерсьє, М. 

Оздем і М. Струетт, а також М. Рава вважають, що комерційна дипломатія 

опікується залученням інвестицій. 

Очевидно, що вузьке охоплення (експорт та залучення інвестицій) не врахо-

вує всіх випадків. Сьогодні одним з основних трендів в міжнародній економіці є 

розвиток глобальних ланцюжків доданої вартості, що підвищує важливість імпор-

ту проміжної продукції для економічного розвитку та зниження бідності. Крім то-

го, сприяння імпортним операціям на додачу до експортних також забезпечують 

країни з позитивним сальдо торговельного балансу (наприклад, Китай). Теж саме 

стосується інвестування . Для країн з надлишковим капіталом, наприклад, США 

важливі не тільки ПІІ, а й цікаві можливості інвестування за кордон. Відтак, зага-

лом для сучасної комерційної дипломатії властива більш широка сфера охоплення 

(«торгівля» замість «експорту», «просування інвестицій» замість «залучення 
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інвестицій»). Втім, ці розбіжності не є жорсткими протиріччями, і в деяких 

роботах, наприклад Л. Йю і Р. Санера, а також Д. Лі, можна зустріти вживання і 

вузької, і розширеної трактовки компетенцій. Це може пояснюватися тим, що у 

випадках більшості країн, і зокрема, України, вузьке трактування може бути 

виправданим: експорт і ПІІ є драйверами економічного зростання, тому саме на 

сприяння їм спрямована левова частка зусиль комерційних дипломатів цих країн. 

Є й інші питання, якими, на думку деяких науковців і дипломатів, опікуєть-

ся комерційна дипломатія, однак всі вони знаходяться поза межами мейнстріму. 

Так, у роботах Д. Лі з Д. Хадсоном, Б. Хокінгом та Х. Руелем, а також Г. Берріджа 

та Е. Джеймса комерційна дипломатія діє також на підтримку фінансового сек-

тору, яким радше опікується економічна дипломатія. Це переважно британський 

підхід, адже Лондон є світовим фінансовим центром, і фінансовий сектор має 

важливе значення для Великобританії. Е.Поттер вважав, що комерційна диплома-

тія опікується також і брендом країни [30, c. 58], маючи на увазі виключно еконо-

мічне його значення. Проте, як було зазначено вище, в пізніших роботах він 

розглядає брендинг країни в контексті публічної дипломатії. Просування туризму 

є характерним для комерційної дипломатії країн, що розвиваються [46].                

М. Окано-Хейманс [19, c. 20] і М. Рава включають заохочення туризму до сфери 

комерцій-ної дипломатії [47], що є спірним: багато дослідників дипломатії 

відносить його до компетенції публічної або культурної дипломатії, а К.Рана 

вважає просування туризму, а також побудову бренду країни, який сприяє 

розвитку туризму, радше темою для економічної, ніж комерційної дипломатії 

(див. рис.1.3.). 

На думку Л. Капіци, комерційна дипломатія «зосереджена не тільки на 

інструментах політики, що регулюють прикордонні торговельні відносини 

(тарифи, квоти, візовий режим тощо), але й на інструментах внутрішньої політи-

ки, що стосуються міжнародних торговельних відносин та інвестування (трудові 

стандарти, захист інтелектуальної власності тощо)» [27]. Це визначення відносить 

до інструментів також ті, що належать до сфери компетенції економічної 

дипломатії та навіть традиційної дипломатії (наприклад, візовий режим). 
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Для цілей цієї роботи, удосконалимо визначення комерційної дипломатії з 

метою врахування наявного тренду розширення спектру дипломатичних 

учасників при все ще провідній ролі держави, можливості реалізації комерційної 

дипломатії на рівні СОТ та сприяння імпорту та інвестуванню за кордон деякими 

країнами, а також цілей, що відрізняють її від економічної дипломатії. 

Отже, комерційна дипломатія є специфічною сферою дипломатичної 

діяльності, яка передбачає використання державою (у співпраці з недержавними 

суб‘єктами) дипломатичних каналів та інструментів як на двосторонній, так і на 

багатосторонній основі для сприяння торгівлі та інвестиціям з метою 

забезпечення бізнес-можливостей національних компаній, усунення бар‘єрів для 

торгівлі та інвестицій, підвищення конкурентоспроможності та розвитку 

національної економіки. 

Комерційна дипломатія є одним із засобів імплементації зовнішньоеконо-

мічної політики держави в сфері торгівлі та інвестування. Вона може реалізо-

вуватися на макрорівні (торговельна та інвестиційна дипломатія) та мікрорівні 

(сприяння підприємствам у питаннях зовнішньої торгівлі та інвестицій). 

У вузькому значенні комерційна дипломатія означає сприяння національно-

му бізнесу за кордоном, як правило, на двосторонньому, рідше – на регіональному 

багатосторонньому рівні. У широкому значенні вона включає також торговельну 

та інвестиційну дипломатію і зосереджується на виробленні та модифікації міжна-

родних правил у сфері торгівлі та інвестування, створенні сприятливих умов ін-

вестиційного співробітництва, забезпеченні ефективного доступу до ринків, за-

хисті від несправедливого ставлення на них шляхом врегулювання існуючих 

питань, укладення міжнародних двосторонніх та багатосторонніх угод в сфері 

торгівлі та інвестицій, участі у роботі міжнародних організацій, зокрема СОТ. По 

суті, це торговельна та інвестиційна дипломатія, за якою мають проглядатися 

інтереси національних компаній. Якщо вони повністю розчиняються в державний 

позиції і їх неможливо виокремити, або державний інтерес має політичне, 

геоекономічне підґрунтя, маємо торговельну та інвестиційну дипломатію, яку вже 

можна віднести економічної дипломатії (рис. 1.4.). 
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Рис.1.4. Позиціювання комерційної дипломатії 

Джерело: розроблено автором. 

На рисунку видно, що крім суто економічних інтересів для економічної 

дипломатії характерним є їх поєднання з політичними інтересами. Фінансово-

боргова, інвестиційна і торговельна дипломатія можуть також розглядатися як 

складові дипломатії розвитку. Представимо взаємозв‘язок економічної, комерцій-

ної, торговельної, інвестиційної та бізнес-дипломатії у вигляді перцепційної карти 

(рис. 1.5.), удосконаливши схему М.Окано-Хейманс. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рис.1.4. Перцепційна карта позиціювання комерційної дипломатії 
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Розміри, так само як і контури є умовними, адже іноді межу між цими 

видами дипломатії дуже складно провести, проте зрозуміло, що комерційна 

дипломатія займає лівий нижній квадрант, маючи на меті сприяння бізнесу в 

торгівлі та інвестуванні з метою забезпечення процвітання держави. Вона 

використовує методи, характерні для традиційної дипломатії (наприклад, 

збирання та аналіз інформації, переговори тощо) для досягнення економічної 

мети. Як тільки торгівля та інвестиції самі використовуються як метод для 

досягнення політичних чи інших цілей економічного характеру (зміна 

міграційних потоків, допомога розвитку тощо), тоді вони розглядаються в рамках 

ширшого контексту економічної дипломатії. Одним з прикладів може бути 

купівля в 2006 році компанією DP World, яка базується в Об‘єднаних Арабських 

Еміратах (ОАЕ) і належить уряду, британського портового оператора P&O, 

котрий мав в активах шість портових терміналів в США, яка привернула увагу 

органів безпеки і Конгресу США як така, що могла загрожувати національній 

безпеці, підвищуючи вразливість портів перед терористичними атаками. Угода 

розглядалася Комітетом з іноземних інвестицій в США, міжвідомчим 

федеральним органом, і була схвалена лише після того, як активи були продані 

американській Global Investment Group. Достеменно не відомо, чи стояли за 

купівлею політичні інтереси ОАЕ, однак в публічній площині угода розглядалася 

як така, що виходила за рамки суто комерційної. 

Хоча бізнес-дипломатія і комерційна дипломатія є різними видами 

діяльності, не можна виключити випадків, коли на певному етапі компанію 

починає опосередковано підтримувати уряд країни її походження , тому на 

рисунку комерційна і бізнес дипломатії мають невеликий перетин на рисунку. 

Безумовно, комерційна дипломатія має зв‘язок з військовою (торгівля зброєю) та 

культурною (торгівля продукцією креативних індустрій) дипломатією, однак цей 

зв‘язок дуже складно відобразити у системі координат, запропонованих М.Окано-

Хейманс для економічної дипломатії, оскільки передбачає додавання інших 

вимірів, тому ми лише обмежимося констатацією наявності такого зв‘язку. 

Говорячи про історичний розвиток комерційної дипломатії, слід зауважити, 
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що сучасні дослідження еволюції стосуються здебільшого економічної 

дипломатії. При чому відлік починається з XV сторіччя – часу появи перших 

консульських установ, запроваджених італійськими містами. Такий підхід є 

зрозумілим, якщо пригадати, що економічна дипломатія опікується питаннями 

розвитку національної економіки та захисту і просування національних інтересів, 

які є атрибутами саме державної політики. Як відомо з історії, становлення і 

укріплення держав-націй розпочинається саме у XV-XVI столітті, призводячи до 

поступового занепаду вільних міст. Вестфальська мирна угода 1648 року, яка 

ознаменувала закінчення 30-літньої війни, що охопила більшість країн Європи, 

вважається початком сучасної державної системи. Вона містила положення, котрі 

стосувалися територіального суверенітету, право держави визначати релігію та 

внутрішню політику, заборону на втручання у внутрішні справи наднаціональних 

утворень (таких як Римсько-католицька церква , дуже потужна на той час). 

Проте, дипломатичні системи існували задовго до тієї, що склалася в Європі 

у XV столітті, й були побудовані навколо різних соціальних процесів, а «комер-

ційна дипломатія завжди була інтегральною частиною дипломатичної практики» 

[44, c. 345]. На думку деяких дослідників і дипломатів, у попередні часи еконо-

мічна дипломатія була просто торговельною дипломатією [48, c. 17], оскільки 

держави переважно залежали від торгівлі та мореплавання, намагаючись забез-

печити безпеку шляхів і доступ до ринків. А торговельна дипломатія настільки ж 

стара як і традиційна [49, c. 15], і, як професія, дипломатія своєю появою може 

завдячити торговельним інтересам не в меншій мірі, ніж політичним [50, c. 116]. 

Виходячи з визначення комерційної дипломатії в її широкому розумінні, що 

включає не тільки торговельну, яка є засобом реалізації торговельної політики 

держави, а й супроводження зовнішньоторговельної діяльності бізнесу, можна 

дійти висновку, що комерційна дипломатія виникла набагато раніше за XV 

століття. Вона пройшла довший шлях у еволюції, трансформуючись у своїй 

реалізації відповідно до суспільних та економічних процесів, особливо розвитку 

зовнішньої торгівлі, а також традиційної дипломатії. 

Враховуючи міждисциплінарний характер комерційної дипломатії, в основу 
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періодизації її розвитку покладалися ключові зрушення у політико-правових 

умовах (адже «еволюція дипломатії не може бути відірвана від еволюції 

політичних систем» [51, c. 2]), домінанти розвитку торгівлі та дипломатії. 

Відповідно була опрацьована значна кількість джерел (37-38; 41; 43-64]), які дали 

змогу розробити наступну періодизацію: І етап (кінець 2 тис. до н.е . – 15-16 ст.) – 

формування; ІІ етап (15-16 ст. – поч.19 ст.) - інституціоналізація; ІІІ етап (19 ст.) – 

формалізація; IV етап - (20 ст. до 1990-х рр.) – глобалізація; V етап (1990-ті рр. – 

дотепер) – динамізація. Коротка характеристика етапів представлена у табл. 1.1. 

Таблиця 1.1 

Характеристика етапів розвитку комерційної дипломатії 

Назва етапу та 
часові рамки 

Торгівля Дипломатія 
Політико-правові 

умови 

1 2 3 4 

Формування 

(кінець 2 ст. до 
н.е.- 15-16 ст.) 

Білатеральна 
торгівля товарами  

Обсяги торгівлі 
незначні  

Примітивні засоби 
зв‘язку та 
транспорту   

Нерегулярний характер 
дипломатичних відносин  

Дипломатія не є окремою 
формою діяльності  

Формування традицій в 
сфері дипломатичних 
відносин 

Монархія як доміную-
ча форма держ. влади  

Висока роль особис-
тості в суспільному 
житті  

Територіальне верхо-
венство на основі 
імунітетних привілеїв  

Інституціона-
лізація 

(15-16 ст. –  

поч. 19 ст.) 

Збільшення обсягів 
торгівлі товарами  

Регіональна 
диверсифікація 
торгівлі 

Потреба в захисті 
торгов. шляхів від 
піратства 

Виникнення інституту кон-
сульської служби і поява 
перших дипломат. відомств  

Збільшення кількості та 
впливу двосторонніх 
торговельних договорів на 
міжнародні відносини 

Зростання регулярності 
контактів та пришвидшення 
комунікацій 

Вестфальська угода 
1648 року: визнання 
держав-націй як 
єдиних законних 
суб‘єктів міжнарод-
них відносин  

Колоніальні 
захоплення під тиском 
торг. компаній  

 

Формалізація 

(19 ст.)  

Завершення 
утворення 
світового ринку 

Початок 
торговельної 
лібералізації 

Визнання дипломатичної 
служби окремою формою 
державної діяльності 

Міждержавні угоди про 
вільну торгівлю 

Зміна форм і методів 
комерційної дипломатії 
завдяки розвитку 
технологій 

Поява  перших  
постійних міжнарод-
них організацій 

Завершення 
територіального 
розподілу світу 
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Джерело: розроблено автором 

Перший етап – формування; його часові рамки – кінець 2 тисячоліття до н.е. 

до 15-16 ст. Комерційні інтереси виникають з появою торгівлі , яка з‘явилася у 

формі міжплемінного обміну товарами задовго до утворення держав. Зачатки 

дипломатії теж можна знайти в родовому суспільстві, але «про дипломатію в 

справжньому сенсі цього слова можна говорити лише з розвитком держави» [52, 

c. 7], так само як і зовнішня торгівля є одним з проявів міждержавних відносин. 

Найдревнішими відомими державами є держави Стародавнього Сходу. Ще одна 

форма державної організації – міста -держави, характерна як для давніх часів 

(наприклад, у Месопотамії), так для більш пізнього часу в Європі – вільні міста. 

Вже наприкінці 2 ст. до н.е. міжнародними договорами серед іншого вста-

новлювалися правила ведення торгівлі чи заборона на неї [53, c. 41], але більшість 

міждержавних суперечок в цей період розв‘язувалося з позиції сили. Відсутні 

постійні дипломатичні представництва: в інші держави для вирішення конкретних 

питань засилалися посланці і направлялися торговельні експедиції. Встановленню 

регулярних дипломатичних і торговельних відносин між віддаленими державами і 

регіонами заважали тогочасні примітивні засоби зв‘язку і транспорту. Хоча, на-

приклад, Великий шовковий шлях, яким йшли каравани Заходу на Схід проісну-

вав близько 300 років (з І ст. до н.е. до ІІ ст.). Набагато пізніше, у Візантійській 

імперії, яка проіснувала 11 віків, роль посланців поряд зі священиками 

виконували і купці . Місії могли тривати декілька років, а посланці по поверненні  

1 2 3 4 

Глобалізація 

(20 ст. –  

до 1990-х рр.)  

Стрімка торговельна  
глобалізація і 
лібералізація 

Інтенсифікація сві-
тової торгівлі това-
рами, послугами, 
руху капіталів. 

Поява комерційних відділів 
у складі МЗС і торг. аташе,  
агентств сприяння торгівлі 
та інвестиціям, 

Глобальний і 
всеохоплюючий характер 
торговельних угод 

Поява глобальних 
організацій 

Деколонізація і 
зростання ваги 
недержавних гравців в 
міжнародних 
відносинах 

Динамізація 

(1990-ті рр. – 
дотепер) 

Регіоналізація 
торгівлі (УВТ+) 

Глобальні 
виробничо-збутові 
ланцюжки) 

Трансформація функцій 
дипломатів, зростання їх 
мобільності  

Розвиток нових форм 
дипломатії завдяки ІКТ 

Зміна балансу сил між 
державою та ринком 

Девальвація ролі 
держави в  міжнар. 
економ. відносинах 
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були зобов‘язані звітувати інформацію щодо іноземних територій. Дипломатичні 

традиції та звичаї були відсутні, тому переговори, особливо за часів 

Стародавнього світу, могли тривати роками, а іноді й десятиліттями. 

Другий етап еволюції комерційної дипломатії – інституціоналізації. 

Основною його характерною рисою є її організаційне та інституційне оформлення 

та формування сучасної державної системи. Саме на цей період припадає поява 

консульської служби (а пізніше – створення міністерства закордонних справ) та 

Вестфальська мирна угода 1648 року, яка, як вважається, заклала підвалини 

сучасної державної системи: перехід державного суверенітету від монарха до 

нації. В довестфальський період будь-хто, хто був наділений владою 

(повноваженнями) в тій чи іншій формі, брав участь у дипломатичній діяльності. 

Це могли бути купці, законодавці, священики, принци, королі, імператори. 

Дипломатія була інструментом тих, хто мав владу, забезпечену багатством, але це 

не обов‘язково був суверен [53, c. 215]. У постфестфальський період держави 

утвердилися в якості нових центрів влади та уособлення суверенності, а 

дипломатія стала ексклюзивним каналом для офіційних відносин між 

незалежними державами, що відбивало нову концентрацію влади [51, c. 3]. 

Початок цього періоду характеризується розквітом піратства, тому створен-

ня інституту консульської служби (консульства у транзитних портах) було спря-

мовано на захист перш за все торговельних інтересів. Спочатку консул був лише 

торговцем, уповноваженим особами свого стану представляти їх, і затвердженим 

королівською особою. Перша постійна місія була створена в Генуї в 1455 році. У 

Франції обов‘язок просування торгівлі був покладений на консулів у 1681 році, у 

1696 році в Англії з метою просування торгівлі за кордоном була створена Рада з 

питань торгівлі та плантацій [48, c. 42]. Однак, слід зазначити, що хоча у 15–17 ст. 

з‘являлися дипломатичні представництва, але ця практика не була повсюдною. 

Наприклад , Англія в середині 16 ст. – початку 17 ст. тримала в Польщі так званих 

королівських агентів. Функції цих постійних представників варіювалися від забез-

печення королівських кораблів необхідним товаром (наприклад, назва «коро-

лівський купець для Данске» передбачала, що його комерційна роль обмежу- 
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валася лише містом Данциг, і він не опікувався політичними питаннями) до 

майже виконання ролі посла (з акредитацією при польському дворі), який 

виступав радником у формулюванні англійської політики по відношенню до 

Польщі. В останній ролі він відповідав за переговори щодо всіх питань політики, 

включаючи комерційні угоди, перемир‘я, контрзаходів та військових питань, але 

без повноважень посла – він міг лише вести переговори з польською стороною та 

передавати інформацію власному урядові. При цьому слід зауважити, що в цей 

період обидві країни пов‘язувала лише торгівля [54, c. 14, 21,23,29]. Дипломатичні 

відомства типу міністерств здебільшого з‘явилися лише у 18 столітті. [50, c. 98] 

У торгівлі цей період також характеризується колоніальними захопленнями 

під тиском торговельних компаній, а також появою мит, с початку як звичайного 

фіскального заходу, а пізніше вже як засіб регулювання товарообміну. Кількість 

торговельних договорів зростає, збільшується і їх вага з огляду на зростання 

конфліктів через митні правила. Хоча переговори щодо регулювання торговель-

них взаємовідносин велися і раніше, саме в цей період державам-націям вдалося 

встановити у внутрішній торгівлі (між адміністративно-територіальними одини-

цями) режим митного союзу, що дало змогу вести переговори щодо митних пра-

вил із зовнішніми партнерами. Комерційні угоди між країнами мають переважно 

двосторонній характер. 

Загалом, комерційна дипломатія цього періоду, як і в попередньому періоді, 

опікується торгівлею товарами, що набуває міжнародного характеру завдяки поя-

ві нового швидкісного судна – каравели – з великим трюмом, удосконалених карт 

та навігаційних приборів. Водночас, взаємозв‘язок комерційних та політичних 

інтересів суттєво посилюється, що дає можливість для аналізу діяльності, яку 

можна категоризувати як економічну дипломатію в її сучасному значенні. 

На третьому етапі розвитку комерційної дипломатії – формалізації (19 ст.) – 

вона визнається окремою формою державної діяльності. Представницька функція 

дипломатії проявляється тепер не тільки у поведінці, але й набуває статусу. Пред-

ставництво стає постійним, а дипломатія - професією. До функції захисту дода-

ється підтримка приватних торговельних інтересів, що остаточно закріпилося у  
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дипломатичній службі, починаючи з останньої чверті 19 ст. В 1866 р. в британсь-

кому міністерстві закордонних справ з‘явився перший комерційний відділ, а після 

1872 р. почали призначати торговельних аташе [50, c. 98]. Також з появою у 19 ст. 

пароплавів та залізниць, телеграфу багатократно зростає мобільність дипломатів, 

пришвидшується комунікація між урядами та їх дипломатичними агентами. 

У міжнародній торгівлі в цей період характеризується лібералізацією руху 

товарів: торговельна угода між Францією та Великобританією (1860 р.) щодо 

зниження ввізних мит дала поштовх вільній торгівлі. Як вже зазначалося, станом 

на 1842 рік Британією було підписано 34 таких угоди. Менш ніж за чверть 

століття (1890-1912 рр.) міжнародна торгівля товарами подвоїлася - $17,5 млрд. 

до понад $35 млрд. [55, c. 7]. 

Наприкінці 19 ст. – початку 20 ст. виникають постійні міжнародні організа-

ції – своєрідні прототипи Світової організації торгівлі (наприклад, Постійна 

цукрова комісія (1902)). Відповідно, зростає роль і значення багатосторонньої 

дипломатії. Завершується територіальний розподіл світу. 

Етап глобалізації в розвитку комерційної дипломатії охоплює майже все 20 

століття. Його драйверами виступають технологічні інновації, лібералізація 

торгівлі та політичні зміни. Внаслідок науково-технічних досягнень (розвиток 

авіації, поява телефону, телебачення, факсу тощо) відбувається пришвидшення 

транспортування та комунікацій та зниження їх вартості, і відповідно зростання 

мобільності факторів виробництва. Збільшуються обсяги торгівлі та виробництва, 

яке стає все менше територіально прив‘язаним до ринків споживання. Технології 

швидко стають на службу дипломатії, інтенсифікуючи комунікацію між урядами 

та їх дипломатичними агентами. 

Процеси розпаду імперій та федерацій, особливо активні в повоєнні роки, 

призвели до збільшення кількості держав, які беруть участь у міжнародних 

відносинах, що сприяє подальшому зростанню ролі багатосторонньої дипломатії. 

Якщо в 1870 році в світі нараховувалося лише 70 незалежних держав, то 

наприкінці 20 століття їх кількість зросла до понад 180 [56, c. 2]. Причому, якщо в 

1900-1950 рр. зростання відбувалося темпами в середньому 1,2 країни на рік, то в  
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1950-1990 рр. воно пришвидшилося до 2,2 незалежних держав на рік [57, c. 30]. 

Після Другої світової війни набирає обертів і нова хвиля глобалізації. 

Укладення Генеральної угоди з тарифів і торгівлі (ГАТТ ) в 1947 році надає новий 

поштовх торговельній лібералізації. В період 1948-2005 рр. міжнародна торгівля 

товарами зросла в 1700 разів зі $121 млрд. до $20670 млрд. [58, c. 199-200]. 

Середній рівень застосованих тарифів країн-перших підписантів ГАТТ, на які 

припадало 2/3 світового імпорту в рік підписання угоди, знизився з 22% в 1947 

році [59] до 5% в 2007 році [60]. Торговельні угоди набувають глобального 

характеру. Якщо в 1947 році ГАТТ підписало лише 23 країни, то у 1994 році, 

перед створенням СОТ, правонаступниці ГАТТ , сторонами угоди було вже 128 

країн, а сьогодні кількість членів СОТ складає 164 країни [61]. 

З глобалізацією посилюється взаємозалежність країн, відбувається 

зростання обсягів торгівлі послугами, які виходять за межи регіональної торгівлі; 

підвищення значення руху капіталів і, відповідно, інвестування, особливо 

бурхливе збільшення обсягів якого починається з 1970-х років. Це призводить до 

розширення сфери охоплення регулюванням міжнародної торгівлі, яка включає 

торгівлю товарами, послугами, правами на об‘єкти інтелектуальної власності, 

інвестиції, пов‘язані з торгівлею тощо. 

Комерційні відділи у складі МЗС і торгові аташе на початку 20 ст. стають 

повсюдною практикою в провідних країнах світу. Однак, в деяких країнах 

торговельні представництва підзвітні міністерствам економіки чи торгівлі. Їм на 

допомогу в повоєнні часи починають приходити організації сприяння експорту та 

інвестування. 

1990-х років починається сучасний етап розвитку комерційної дипломатії – 

динамізації. Паралельно з процесом глобалізації, а іноді й конкуруючи з ним, йде 

регіоналізація. Найсильніша економічна інтеграція відбувається в межах окремих 

регіонів (Європа, Східна Азія, Північна Америка) шляхом укладення регіональних 

угод про вільну торгівлю. Це стимулює міжнародну вертикальну спеціалізацію 

країн, виробничий процес перетинає кордони, формуючи так звані вартісні 

ланцюжки, які дають додатковий поштовх торгівлі та інвестуванню. Вони можуть  
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виходити за межі регіонів і мати також глобальний характер, проте основний рух 

в ланцюжку схильний відбуватися в межах регіону. 

Нині функції підтримки експорту та сприяння інвестуванню так само за-

кріплені за дипломатичними представництвами, але як і тоді практика різниться 

залежно від країни, що буде розглядатися в наступному розділі. Кількість, гло-

бальність і всеохоплюваність торговельних угод вимагають від дипломатів нових 

знань і навичок ведення багатосторонніх переговорів та моніторингу виконання 

угод, особливо з актуалізацією забезпечення виконання глобальних торговельних 

угод. Регіоналізація та інтеграція спрощують діяльність для дипломатів в межах 

регіону, проте їх увага переорієнтовується на допомогу бізнесу вбудуватися в 

існуючі вартісні ланцюжки та на представницькі функції при організаціях і 

угрупуваннях регіонального характеру. Функція захисту бізнесу від дискримінації 

на іноземних ринках теж зберігається за комерційними дипломатами. 

Технологічний стрибок в сфері комунікацій полегшив доступ до інформації 

для експортерів, можливості яких у пошуку інформації про бізнес -партнерів або 

інформації про певні ринки для використання у маркетингових дослідженнях, 

збільшилися багатократно. До засобів спілкування додається електронна пошта, 

соціальні мережі. З‘являються нові форми комерційної дипломатії веб-портали 

для надання підтримки експортної та інвестиційної діяльності. 

З іншого боку, держава хоча і залишається провідним суб‘єктом 

міжнародних відносин, все ж помітно втрачає свої позиції на користь інших 

акторів. Сьогодні до просування державних інтересів в комерційній сфері все 

частіше залучаються бізнес-структури, які інтегруються в процес розробки 

торговельної політики та переговори [62, c. 7; 44, c. 1], крім того через контроль 

над медіа, створення дослідницьких центрів, до яких запрошуються розробники 

політики, корпорації здатні непрямо впливати та розробку політики в рамках 

СОТ. Інші суб‘єкти сучасного міжнародного життя – неурядові організації 

громадського суспільства – здійснюють все більш активний вплив на порядок 

денний переговорів СОТ, який поступово зрівнюється з впливом компаній. 

Зокрема, дії недержавних громадських організацій дозволили досягти суттєвих  
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результатів в таких важливих питаннях, як боротьба проти субсидування бавовни 

та доступ до загальних медикаментів. Розвивається парадипломатія – дипломатія 

субнаціональних одиниць. Нові гравці представляють собою різні установи та 

організації, що переслідують інтереси місцевого, національного, регіонального та 

міжнародного рівнів. 

 

 

1.2. Основні суб’єкти, форми та методи комерційної дипломатії 

 

Складне і багатовимірне середовище міжнародних економічних відносин 

характеризується розширенням спектру дипломатичних суб‘єктів. Під суб‘єктами 

комерційної дипломатії розуміються учасники міжнародних відносин, які 

займаються, опікуються комерційною діяльністю або чиї інтереси вона зачіпає, і 

можуть використовувати прямо чи опосередковано дипломатичні канали і 

процеси для просування інтересів. Слід зауважити, що в світовій літературі по 

відношенню до учасників міжнародних відносин та дипломатичних процесів, як 

правило, вживають термін «актор» (actor (англ.) – дійова особа), тобто 

ототожнюють суб‘єктів та акторів. Дослідники пострадянського простору 

вважають, що не кожен суб‘єкт може бути актором. В цьому розділі буде 

розглянуто поняття «актор», а також «агент», «комерційний дипломат», 

«бенефіціар», які зустрічаються в дослідженнях комерційної дипломатії, однак, 

далі в цій роботі ми вживатимемо «суб‘єкт» і «актор» в синонімічному значенні. 

Питання суб‘єктності/акторності тривалий час є предметом дискусій в теорії 

міжнародних відносин та традиційної дипломатії, і консенсус наразі відсутній. 

Акторність (тобто хто саме може вважатися актором) є предметом дискусій при-

бічників реалістського (державоцентричного) та ліберального (мультакторного) 

підходів. Перші ґрунтують свої доводи на правосуб‘єктності в міжнародному пра-

ві, інші - на вираженому соціальному характері міжнародних відносин. Для пер-

ших акторами є лише держави та утворені ними суб‘єкти; для інших - вся суку-

ність акторів. Хоча комерційна дипломатія має тих самих акторів, що і традиційна 
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дипломатія [45, c. 1218], фахова література з комерційної дипломатії не торка-

ється зазначених питань, що, можливо, пояснюється більш значущою роллю, яка 

відводиться бізнесу в комерційній дипломатії . Типізація суб‘єктів комерційної 

дипломатії, представлена на рис. 1.6., поєднує в собі відомі групування суб‘єктів в 

науковій і професійній літературі з міжнародного права, економічної та комерцій-

ної дипломатії.  

 

Рис. 1.6. Типізація суб’єктів комерційної дипломатії 

Джерело:складено автором на основі [7; 25;43;63-64] 

Отже, за самостійністю суб‘єктів комерційної дипломатії можна 

виокремити акторів та агентів. Головними атрибутами актора є певна 

автономність у прийнятті рішень, активність, здатність чинити вплив на 

міжнародні відносини та визнання своїх дій іншими акторами [65, c. 6]. Сучасні 

дослідження розглядають в якості акторів комерційної дипломатії держави, 

міжнародні та регіональні організації , наддержавні органи інтеграційних 

утворень і недержавні організації, до яких відносять приватний бізнес і його 

об‘єднання, а також недержавні організації громадянського суспільства (НГО). 

Характерною ознакою агента є його залежність: він прямо чи опосередкова-

но діє від імені, за дорученням чи домовленістю на підтримку актора. Так, акто- 
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ром може вважатися держава, а її агентами державні установи і їх представники. 

Наприклад, дипломатичними агентами на рівні двосторонніх відносин згідно з 

Віденською конвенцією (Конвенція про привілеї та імунітети Об‘єднаних Націй, 

прийнята в 1946 році) визнаються голови представництв або члени дипломатич-

ного персоналу представництва країни [66]. Фізичні особи найчастіше виступають 

в статусі агента. Окрема галузева асоціація представляє інтереси підприємств 

відповідної галузі, які вона об‘єднує. Примітно, що статуси актора і агента не 

взаємовиключними. Так, транснаціональна корпорація може діяти в рамках 

власної, неузгодженої з урядом країни походження політики як актор, а в інших 

питаннях може відкрито чи приховано діяти в рамках державної стратегії, тоді 

вона виступатиме в ролі агента. В цілому ж, поділ суб‘єктів на акторів та агентів є 

реалістським підходом, більш властивим традиційній дипломатії. Західні дослід-

ники комерційної дипломатії схиляються до ліберального підходу і, як правило, 

називають всіх учасників, включно з тими, що представляють державу, акторами. 

Найбільш поширеним в сучасних дослідженнях є поділ суб‘єктів на дер-

жавні та недержавні. Державною є установа чи організація, утворена державою, і 

де держава має переважну частку власності; решта є недержавними. Відповідно 

державними суб‘єктами є міністерства, відомства, державні підприємства, 

державні агентства з просування експорту чи організації сприяння розвитку 

торгівлі (ОСРТ). Також ними вважаються міжнародні міжурядові організації. До 

недержавних можна віднести приватні компанії, виробничі та експортні 

об‘єднання, недержавні громадські організації, ОСРТ недержавного походження. 

Рідко згадуються змішані суб‘єкти, проте така згадка зазвичай покликана 

підкреслити державно-приватне партнерство. Загалом же, класичний підхід 

передбачає розмежування за переважним володінням. 

Поділ суб‘єктів на традиційні та «нові» походить від поняття суб‘єкта в 

міжнародному праві. В традиційному міжнародному праві поняття суб‘єкта 

асоціюється з державою, яка має права та обов‘язки згідно з міжнародним правом 

і бере участь у створенні та реалізації його норм, тобто є правотворчим суб‘єктом. 

До традиційних суб‘єктів належать також субдержавні (адміністративно-тери- 
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торіальні) одиниці, особливо суб‘єкти федерацій та конфедерацій, міжнародні 

міжурядові організації, зокрема, СОТ, які також мають міжнародну право-

суб‘єктність, але на відміну від держав не мають суверенітету [63, c. 71]. 

Водночас, відсутність в міжнародному праві заборони на появу нових 

суб‘єктів створила умови для розширення кола суб‘єктів міжнародного права в 

цілому і комерційної дипломатії зокрема, хоча суб‘єктність цих учасників міжна-

родних економічних відносин з точки зору міжнародного права досі знаходиться 

дискусійній площині . Новими цих суб‘єктів можна назвати лише умовно: вони не 

виникли вчора – мова йде про визнання їх впливу іншими акторами. До «нових» 

суб‘єктів відносять індивідів, мультинаціональні корпорації, неурядові організації 

та об‘єднання . Вони мають обмежену правосуб‘єктність, яка дає їм можливість 

брати участь у міжнародних відносинах, користуючись міжнародним правом, 

проте вони не можуть брати участь в правотворчому процесі, хоча і здійснюють 

вплив на нього. В сучасній практиці відомі угоди, які укладаються ТНК з 

державами, однак вони регулюються національним правом відповідних країн. 

За походженням суб‘єкти комерційної дипломатії можуть бути національ-

ними (міністерства , відомства, державні підприємства , агентства з просування 

експорту, приватні компанії , виробничі та експортні об‘єднання , НГО тощо), 

регіональними (регіональні міжурядові організації та установи (наприклад, 

Європейська комісія)) та транснаціональними (траннаціональні корпорації, НГО 

(Трансатлантичний діалог споживачів), а також міжнародними або глобальними 

(міжнародні господарчі об‘єднання, міжнародні неурядові громадські організації, 

міжнародні міжурядові організації (СОТ). 

Сучасні тенденції в частині розширення числа суб‘єктів комерційної 

дипломатії сьогодні також проявляються в тому, що держава на міжнародному 

рівні більше не представлена лише міністерством закордонних справ. Сьогодні 

наряду з ним в переговорах можуть брати участь усі зацікавлені міністерства та 

відомства, що мають відношення до експорту певних товарів та послуг або 

просування інвестицій, наприклад міністерство сільського господарства, якщо це  

стосується сільськогосподарських та харчових продуктів, чи міністерство обо- 
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рони, в разі якщо предметом переговорів є продукція військового призначення. 

Хоча тут є виключення обумовлені специфікою організаційного забезпечення 

комерційної дипломатії окремої країни. Так, в Бразилії міністерство закордонних 

справ відповідає за всі переговори з торговельних питань. 

Ще одним актором та елементом системи комерційної дипломатії та 

підтримки експорту є організації сприяння розвитку торгівлі (ОСРТ), у завдання 

яких входить надання допомоги підприємствам у подоланні мотиваційних, інфор-

маційних, операційних бар‘єрів на шляху експорту з метою зниження витрат та 

ризиків виходу виробників на незнайомі та вимогливі міжнародні ринки. Узагаль-

нено послуги, що надають ОСРТ, можна згрупувати їх наступним чином [67]: 

- надання послуг з підтримки експорту (проведення тренінгів для експорте-

рів, надання технічної підтримки, розвиток експортного потенціалу, особливо в 

частині відповідності регуляторним вимогам, інформування щодо програм 

фінансування торгівлі, логістики, митних процедур, упаковки, ціноутворення); 

- маркетингові послуги (виставки і ярмарки, організація поїздок делегацій 

експортерів та імпортерів з подальшим наданням послуг зарубіжними 

представництвами); 

- дослідження та публікація даних про кон‘юнктуру ринку (ринкові огляди 

загального характеру; а також на рівні секторів/галузей і підприємств; електронні 

бюлетені; публікації, що заохочують компанії експортувати; база даних контактів 

експортерів/імпортерів); 

- формування бізнес-іміджу країни (рекламування, промо-акції, захист 

інтересів). 

Кількість ОСРТ стала втричі більшою за останні 25 років (їх мають понад 

100 країн), що може бути пов‘язано з відходом від політики імпортозаміщення, 

популярної у 1970-80 рр. до політики сприяння експорту в контексті торговельної 

лібералізації в 1990-х рр. Переважна більшість таких організацій мають 

напівавтономний статус, звітуючи міністерству, або офісу президента чи прем‘єр-

міністра країни. Державне фінансування складає понад 75% бюджету у приблизно 

52% ОСРТ. Решта джерел – приватне фінансування, дохід від надання платних  
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послуг, кошти багатосторонніх та двосторонніх донорських організацій [67]. При 

цьому, ОСРТ здійснюють статистично значимий вплив на його зростання: в 

середньому збільшення бюджету організації на 10% призводить до зростання 

експорту країни на 0,6-1% [68]; однак, помічено, що зв'язок не є лінійним: зі 

зростанням бюджету організацій, віддача знижується [69, c. 3]. К .Хайакава , Х.Лі 

та Д.Парк, вивчаючи роль агентств з просування експорту (на прикладі дуже 

подібних корейського KOTRA та японського JETRO) у розвитку експорту, 

зробили висновок про те, що відкриття офісу агентства у окремій країні за 

ефектом еквівалентно підписанню угоди про вільну торгівлю з цією країною, а 

ефект помітніший для промислової продукції, ніж для непромислової [70]. 

Проте, слід зазначити, що існують також окремі агентства з просування 

інвестицій, наприклад, Генеральна адміністрація за інвестиції та вільні зони 

Єгипту (GAFI). Діяльність агентств з просування інвестицій зводиться до 

сприяння отриманню від уряду необхідних ухвал та зняття бар‘єрів для 

інвестування; обслуговування потреб інвесторів або сприяння у розв‘язанні 

проблем, з якими стикаються існуючі та потенційні інвестори; активний пошук 

інвесторів, виходячи з національних стратегій розвитку, планів промислового 

розвитку або інших критеріїв; створення або покращення інвестиційного іміджу 

країни шляхом організації та участі у різних інвестиційних форумах. Існують 

також організації, що надають комбіновану підтримку, просуваючи, як експорт, 

так і інвестиції (наприклад, корейська KOTRA та японська JETRO). 

Регулювання міжнародної торгівлі зачіпає як комерційні інтереси, так і жит-

тя населення по всьому світу, що сприяло зростанню ролі національних та міжна-

родних недержавних гравців, які представляють інтереси бізнесу і громадськості. 

Виробники мають довгу історію лобіювання урядів для розробки більш сприятли-

вої торговельної політики, проте саме в останні декілька десятиліть ця діяльність 

стала інтернаціональною та отримала інституційне забезпечення. Основу для ін-

тернаціоналізації заклали декілька законодавчих актів національного (США та ЄС 

[71, c. 476]) та міжнародного рівня, а також певні механізми в системі прийняття 

рішень СОТ, що уможливили вплив бізнесу на міжнародні торговельні угоди. В  
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контексті цих процесів уряди сприяли також інституціоналізації участі бізнесу у 

розробленні міжнародної торговельної політики шляхом дозволу звернень щодо 

ініціювання торговельних суперечок, проведення формальних консультацій, 

заохочення створення нових об‘єднань міжнародного характеру (на кшталт 

Трансатлантичного бізнес-діалогу), включення представників бізнес-спільноти в 

склад офіційних делегацій під час іноземних візитів та переговорів в рамках СОТ . 

Транснаціональні корпорації (ТНК) є специфічними суб‘єктами: з одного 

боку, вони є юридичними особами національного права , проте їх діяльність 

поширюється на інші держави, що виводить їх з-під юрисдикції однієї країни. З 

національних приватних чи державних найбільшу зацікавленість у міжнародній 

правосуб‘єктності проявляють великі фірми, що мають значні інтереси на інших 

ринках і прагнуть просувати та/або захищати їх в міжнародних судах. Транснаціо-

налізація бізнесу, яка сьогодні охоплює не тільки виробництво товарів, а й послуг, 

включаючи електронну комерцію (табл. 1.2), також стимулює уряди країн, де 

розташовані штаб-квартири ТНК забезпечувати захист та просування їх інтересів 

як в торгівлі, так і в інвестуванні. З іншого боку, ТНК самі можуть формувати 

міжтериторіальні альянси для координації своєї позиції та зміцнення лобістських 

зусиль на регуляторні органи та органи державного управління [24, c. 2]. 

Таблиця 1.2 

Транснаціональність нефінансового бізнесу (топ-100 ТНК світу) в 2017 році 
 

Галузі 
TNI

2
 

(сер., у %) 

1 2 

Металург. і металообробна промисловість, вир-во інструментів і супутн.товарів 87,7 

Виробництво харчових продуктів і напоїв та тютюнових виробів 86,0 

Виробництво електронних деталей 80,5 

Виробництво текстилю, одягу та виробів зі шкіри 78,3 

Виробництво обладнання зв'язку 76,6 

Виробництво іншої неметалевої мінеральної продукції 75,1 

Видобування корисних копалин та нафти 71,5 

Виробництво хімічних речовин та суміжних продуктів 70,7 

                                                                 
2
 Індекс транснаціональності розроблений ЮНКТАД для складення рейтингу багатонаціональних 

корпорацій. Він розраховується як арифметична середня наступних співвідношень: а) 

співвідношення іноземних активів до загальних активів; б) співвідношення іноземних продажів до 

загальних активів; в) співвідношення іноземного персоналу до загального персоналу (під іноземним 

розуміється той, що за межами країни розташування штаб-квартири корпорації). 
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1 2 

Фармацевтична промисловість і послуги охорони здоров'я 68,6 

Виробництво пром. і комерц. машин і обладнання, електроустаткування 66,9 

Послуги зв'язку, транспортування та зберігання 66,7 

Виробництво автомобілів 66,5 

Переробка нафти та супутні галузі  59,3 

Роздрібна і оптова торгівля 58,5 

Електро-, газо- та водопостачання 57,5 

Виробництво гумових і пластмасових виробів 56,0 

Літакобудування 55,7 

Розробка програмного забезпечення, обробка даних та суміжні види діяльності 52,2 

Виробництво комп'ютерного обладнання 46,9 

Електронна комерція  33,1 

Джерело: розраховано автором на основі  [71] 

Зважаючи на те, що основною метою СОТ є зниження торговельних 

бар‘єрів для міжнародної торгівлі, глобальні корпорації природно мають великий 

інтерес до її діяльності. Ці компанії здійснюють прямий та непрямий вплив на 

політику СОТ . Деякі методи прямого впливу включають прямі контакти з 

розробниками рішень, презентації , листи, е-мейли, формальні звернення по 

урядову консультацію тощо. Через контроль над медіа, створення дослідницьких 

центрів, до яких запрошуються розробники політики, надання приватних 

юридичних радників для урядових делегацій в процесі розв‘язання суперечок в 

СОТ корпорації здатні непрямо впливати на політику цієї організації . При цьому 

слід зазначити, що лобіюванням в організації займаються як ТНК, так і галузеві та 

міжгалузеві асоціації виробників. 

Під час Уругвайського раунду ГАТТ (1986-1994 рр.) бізнесові групи 

активно лобіювали Угоду СОТ щодо торговельних аспектів прав інтелектуальної 

власності, яка була укладена в 1995 році , а масові протести в Сіетлі в 1999 році 

під час міністерської конференції СОТ в рамках Доського раунду засвідчили 

інтерес до участі у переговорах та активну позицію недержавних громадських 

організацій (або організацій громадського суспільства), які переважно 

формуються в сфері захисту праці, навколишнього середовища та прав людини і 

можуть мати як національну приналежність (наприклад, Американська федерація 

праці) чи міжнародними (Оксфам, Центр міжнародного законодавства з питань 

екології, ЕкшнЕід, Міжнародний центр для торгівлі та стійкого розвитку тощо). 
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Збільшення ролі НГО проявляється у організації та лобіюванні 

торговельних питань, що виходять за межі національних кордонів. Більшість 

НГО, особливо ті, що працюють на міжнародному рівні, навчилися формувати 

громадську думку [24, c. 2] для виконання свого порядку денного щодо більшої 

соціальної та міжнародної справедливості. Завдяки наявним досвіду та ресурсам, 

деякі організації залучаються до переговорів країнами, що розвиваються 

(наприклад, Оксфам Інтернешнл, Міжнародний центр для торгівлі та стійкого 

розвитку). Інші намагаються впливати на формування порядку денного СОТ 

шляхом створення протестних груп, в тому числі залучаючи в якості «глобальних 

послів» відомих особистостей, або надаючи бріфи amicus curiae – так звані 

записки по справі від неупередженої особи – для висловлення занепокоєння, яке 

сторони суперечки в СОТ обійшли увагою. 

Говорячи про тренд децентралізації повноважень уряду, неможливо не від-

значити зростаючу роль адміністративно-територіальних одиниць (регіонів, про-

вінцій, муніципалітетів, міст) у комерційній дипломатії. Феномен появи останніх 

якості суб‘єктів зовнішньої діяльності отримав назву парадипломатії. Парадип-

ломатія завжди більш активна та поширена за федерального устрою держави або 

у більш децентралізованих структурах унітарних держав. У 1980 рр. парадип-

ломатична діяльність була характерна лише для субнаціональних одиниць країн 

Північної Америки та Західної Європи. З часом вона поширилась на Азію, 

Південну Америку та Африку, проте ще не стала повсюдним явищем. Особливо 

помітною вона є в деяких країнах Європейського Союзу, в Канаді, США, Бельгії, 

Бразилії. Місцеві влади, що ведуть активну парадипломатію, використовують 

різні дипломатичні форми (канали) для її реалізації (іноземні представництва, що 

іменуються «іноземний офіс» чи «дім», торговельні місії для місцевого бізнесу, 

підписанні угод і договорів в межах повноважень тощо) та окремі підрозділи в 

своїй організаційній системі, що здійснюють горизонтальну координацію 

зовнішньої діяльності між різними функціональними підрозділами. Сьогодні вони 

зосереджуються на виробленні стратегій, визначенні пріоритетів та інтеграції 

інструментарію для побудови добре функціонуючого єдиного механізму. 
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Водночас, незважаючи на таке розмаїття суб‘єктів комерційної дипломатії, 

дипломатію недержавних акторів важко визнати саме комерційною дипломатією, 

як з точки зору характеру участі у дипломатичних процесах, так і з огляду на спе-

цифіку інтересів. По суті , акторами комерційної дипломатії, які безпосередньо 

працюють на розширення бізнес-можливостей національних компаній, зменшен-

ня та усунення бар‘єрів для торгівлі та інвестицій, підвищення конкурентоспро-

можності та розвитку національних економік, є держави, регіональні наднаціо-

нальні структури інтеграційних об‘єднань та міжнародні міждержавні організації. 

Бізнес і його об‘єднання не беруть безпосередньої участі у прийнятті рішень щодо 

національної зовнішньоекономічної політики та її дипломатичного супроводжен-

ня, а також у міжнародній та регіональній нормотворчій діяльності, хоча часто 

«вбудовані» в процеси прийняття рішень і чинять вплив на них на національному, 

регіональному і глобальному рівні. Компанії, особливо транснаціональні, можуть 

безпосередньо звертатися до урядових установ інших країн, проте самостійне ве-

дення міжнародних відносин компаніями отримало назву бізнес- або корпоратив-

ної дипломатії. Отже, очевидною є різниця між самостійною міжнародною діяль-

ністю бізнесу відповідно до розроблених стратегій і спільною з державою діяль-

ністю в руслі державної зовнішньоекономічної політики. Перше краще характери-

зує саме корпоративну дипломатію, а друге попадає в сферу комерційної. 

Інша група акторів - організації громадянського суспільства - виступаючи 

гравцями в комерційній дипломатії, переважно мають на меті не зміцнення 

конкурентоспроможності бізнесу, а захист суспільних інтересів. Це змушує НГО 

іноді виступати проти комерційних інтересів бізнесу і офіційної позиції окремих 

держав на різних рівнях, практикуючи таким чином публічну дипломатію. 

Це обумовлює необхідність визначення ролей: кого саме можна вважати 

комерційним дипломатом і яка роль інших акторів. Комерційними дипломатами 

можуть виступати як високопосадовці, в тому числі голова держави, прем‘єр-

міністр, міністри, депутати парламенту, посли та персонал дипломатичного пред-

ставництва, який має обов‘язки торговельного представника, комерційного радни-

ка чи аташе. Також ними можуть вважатися співробітники організацій, які не ма-
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ють дипломатичного статусу (ОСРТ, торгові палати або консультанти, які працю-

ють у співпраці з комерційними дипломатами або під їх наглядом) [42, c. 2]. Кор-

порації, малий та середній бізнес виступає в ролі основного бенефіциара, оскільки 

отримує прямі вигоди від дипломатичного сприяння торгівлі та інвестуванню. 

НГО є радше допоміжними акторами. Хоча НГО також можна розглядати в якості 

опосередкованого бенефіциара – як правило, їх позиція грає чиюсь користь, хоча 

вигоди, які вони отримують самі, не мають комерційного характеру. 

Розглянемо, яким інструментарієм послуговуються комерційні дипломати у 

своїй діяльності. В науковій літературі можна зустріти декілька систематизацій 

методів комерційної дипломатії. Так, Е. Прокассіні вважає інструментами комер-

ційної дипломатії переговори, створення операційних документів, публічне та 

приватне спілкування, аналіз (особливо, в частині економічних, політичних, 

юридичних та соціальних відносин) та створення коаліцій [29]. Така типізація є 

неповною, вона залишає поза увагою цілий спектр інформаційної (надання 

інформації щодо країни, торговельного регулювання, цінової кон‘юнктури, 

потенційних партнерів тощо) та організаційної діяльності (організація форумів, 

супроводження роботи делегацій тощо). 

Поттер розділяє дипломатичні дії на дві великих категорії – внутрішні та 

зовнішні. Внутрішні дії реалізуються на території власної країни внутрішніми 

суб‘єктами комерційної дипломатії і спрямовані на підготовку компаній до 

зовнішньої діяльності, а зовнішні - проводяться за кордоном і спрямовані на 

розвиток ринку [30]. В рамках останніх Д. Лі пропонує виокремлювати три види 

методів (інструментів): 

- збір та розповсюдження комерційної інформації та досліджень ринку; 

- розвиток контактів з бізнесом та урядом країни-перебування та 

представлення національного бізнесу цим контактам; 

- просування нових та існуючих товарів на ринок країни-перебування 

дипломата шляхом організації семінарів, торговельних виставок та прямого 

лобіювання [43, c. 51]. 

В  цьому  розподілі  відсутні  аналітичні, комунікаційні (переговори) інстру- 
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менти, а також захист бізнес-інтересів, проте окремо від класифікації Д. Лі згадує 

про комерційний аналіз (може трактуватися як розвідка
3
) – діяльність, яка є менш 

очевидною і такою, що виходить за межі простого збору інформації до 

використання дипломатичних джерел з метою випередження іноземних 

економічних конкурентів‖.  

Ще одна систематизація запропонована О.Нареєм. Він розділяє методи на 

шість груп (рис. 1.7): 

 

Рис. 1.7. Методи комерційної дипломатії (за О. Нареєм) 

Джерело: [42] 

Незважаючи на більшу деталізацію у порівнянні з іншими варіантами, 

систематизація О. Нарея групує інструментарій лише на мікрорівні комерційної 

дипломатії, що не дивно, зважаючи на визначення комерційної дипломатії, взяте 

за основу О.Нареєм у власному дослідженні. Тому в цій систематизації відсутній 

такий класичний і основний інструмент дипломатії, як переговори. З іншого боку, 

                                                                 
3
 Intelligence – здатність дізнаватися та розуміти речі або справлятися з новими та складними 

ситуаціями; секретна інформація, яку уряд збирає про ворогів чи потенційних ворогів; також 

урядова організація, яка збирає подібні дані. 

•збір та аналіз інформації, що має відношення до експорту, 
визначення потенційних інвесторів, моніторинг дій, розвідка 

аналітична 
діяльність  

•представлення потенційних партнерів, юристів, представлення 
пропозицій інвесторам тощо 

сприяння   
контактам  

•участь у конференціях, презентаціях, підготовка статей в медіа 
и тощо 

комунікація  

•систематичні зусилля із захисту та підтримки інтересів нац. 
бізнесу (сприяння розв’язанню бізнес-суперечок, проблем, що 
виникають у нац. бізнесу у зв’язку з діями інших урядів тощо 

захист та 
лобіювання 

•організація перспективних зустрічей, координація юридичних 
дій, організація участі міністра у форумі інвесторів тощо 

координація 

•надання офісів посольств делегаціям, що беруть участь у 
форумах з просування інвестицій, переклад матеріалів для 
промоційних заходів, друк та розповсюдження посольством 
тренінгових матеріалів, обслуговування співробітниками 
посольства конференцій з питань торгівлі тощо 

логістика 
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деякі групи можуть бути об‘єднані. Так , виходячи з комунікаційної природи 

сприяння контактам як представлення рекомендацій щодо перспективних 

партнерів відноситься до комунікаційних інструментів, а координація та логістика 

по суті представляють спектр інструментів, що мають пряме або опосередковане 

відношення до організаційної діяльності. 

Отже, запропонуємо систематизацію методів комерційної дипломатії, яка б 

враховувала попередні версії та зважала на їх недоліки, а також виокремимо орга-

нізаційно-правові форми комерційної дипломатії. Для розмежування форм і мето-

дів комерційної дипломатії скористаємося визначенням форм дипломатії, запро-

понованим відомим радянським теоретиком міжнародного права професором Д. 

Лєвіним . Він вважав, що формами дипломатії є «ті державно-правові та 

міжнародно-правові інститути, за допомогою яких зорганізується діяльність 

дипломатії, іншими словами, це ті організаційні рамки, в яких здійснюється ця 

діяльність, ті зовнішні канали, по яких вона протікає» [73, c. 38-39] (рис. 1.8.). 

 

Рис. 1.8. Організаційно-правові форми дипломатії (за Д.Лєвіним) 

Джерело: [73, c. 39] 

Організаційно-правові форми дипломатії 

дипломатичні конгреси, конференції, наради тобто періодичні 
багатосторонні та двосторонні зустрічі уповноважених держав (від голів 
держав та голів урядів, або ж міністрів закордонних справ до  спеціальних 
уповноважених з числа дипломатичних співробітників різних рангів) 

дипломатична переписка шляхом заяв, листів, нот, меморандумів тощо 

підготовка та укладення міжнародних договорів та угод, двосторонніх та 
багатосторонніх, регламентуючих різні питання міждержавних відносин 

повсякденне представництво держави за кордоном посольствами та 
місіями, до функцій котрих входить підтримка нормальних відносин 
держави з відповідною іноземною державою, вивчення відкритих джерел 
інформації щодо політичного життя в іноземній державі і регулярне 
повідомлення цієї інформації власному уряду, захист прав та інтересів 
вітчизняних установ та громадян в іноземній державі 

участь представників держави у діяльності міжнародних організацій та 
установ, суспільно-політичних і спеціальних, універсальних і регіональних 

висвітлення у друку позицій уряду щодо тих та інших зовнішньополітичних 
питаннях, публікація офіційної інформації щодо найважливіших 
міжнародний подій, офіційне видання міжнародних актів та документів 
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Методи 

Інформаційні  
(збирання та надання інформації щодо 

країни, товарів та послуг, 
торговельного регулювання, 

кон‘юнктури ринку, потенційних 
партнерів тощо) 

Комунікаційні  
(переговори, публічні виступи, 

налагодження контактів з державними 
та місцевими органами влади, 

бізнесом, НГО  тощо) 

Організаційні 
(супроводження роботи офіцій-них 
делегацій; сприяння участі бізнесу у 

виставках і ярмарках, організація 
форумів, торг. місій, семінарів, 

консультацій тощо) 

Лобістсько-адвокаційні 
(лобіювання, участь у коаліціях, захист 

інтересів) 

Аналітичні 
(аналіз інформації, маркетингові 

дослідження, дослідження впли-ву змін 
у торговельному режимі на 

економічний розвиток тощо)  

Під методами дипломатії, на його думку, повинні розумітися «ті способи 

впливу на уряди, дипломатичних представників і впливових політичних кіл іно-

земних держав, які застосовує дипломатія для досягнення певних зовнішньо полі-

тичних цілей» [73, c. 40]. При цьому, він не групував методи, вважаючи їх надзви-

чайно розмаїтими: їх характер залежить від історичного періоду; специфіки полі-

тичного режиму та його зовнішньої політики і дипломатії ; системи міжнародних 

відносин, що склалася; специфіки питань, що підлягають врегулюванню тощо. З 

часу виходу роботи Д. Лєвіна з‘явилися нові форми традиційної та комерційної 

дипломатії, проте підхід до розрізнення форм і методів є і досі корисним. 

Виокремимо форми і методи комерційної дипломатії і згрупуємо їх (рис .1.9). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Джерело: розроблено автором 

Організаційно-правові 
форми 

Прямі дипломатичні контакти  
(формальні та неформальні зустрічі, 

міжурядові спільні  
комісії тощо) 

Дипломатична переписка  
(заяви, меморандуми, ноти,  

листи тощо)  

Повсякденне представницво 
(посольства, консульства, торговельні 

представництва, постійні 
представництва у міжнародних та  

регіональних організаціях) 

Міжнародні угоди  

Публічні партисипативні заходи 
(форуми і конференції, торговельні  
місії, виставки, ярмарки, семінари, 

консультації  тощо) 

Оприлюднення офіц. позиції, 
документів та ін.інформації 
 (публікації у ЗМІ, друкована 

спеціалізована продукція  (буклети, 
брошюри), спеціалі-зовані веб-портали 

тощо) 

Рис. 1.9. Форми і методи комерційної дипломатії 
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Отже, методи сучасної комерційної дипломатії можна віднести до п‘яти 

груп: інформаційні; аналітичні; комунікаційні; лобістсько-адвокаційні, 

організаційні. Вони можуть застосовуватися у наступних основних організаційно-

правових формах: прямі дипломатичні контакти, дипломатична переписка, 

повсякденне представництво, укладення угод, публічні партисипативні заходи та 

оприлюднення офіційної позиції, документів та іншої інформаці. Взаємозв‘язок 

між формами і методами комерційної дипломатії можна представити у вигляді 

розширеної матриці, де ми для наочності прикладу деталізуємо такі форми як 

публічні партисипативні заходи та оприлюднення офіційної позиції, документів 

та іншої інформації (табл. 1.3.). 

Таблиця 1.3 

Матриця форм та методів комерційної дипломатії 

Джерело: розроблено автором. 

Як бачимо, такий комунікаційний метод як публічний виступ з торговель-

но-інвестиційних питань може бути зроблений в рамках відповідного форуму, у 

вигляді дипломатичної заяви або публікації у ЗМІ. А деякі організаційно-правові 

форми (постійне представництво; форуми, конференції, комісії як переговорні 

майданчики; а також зустрічі та телефонні розмови) дають можливість 

застосувати всі групи методів, залежно від змісту завдання. Розглянемо 

детальніше методи та окремі специфічні для комерційної дипломатії форми. 

                  

                   Методи 

Форми 
Інформаційні Аналітичні Комунікаційні 

Захисту та 

мобілізації 

підтримки 

Організаційні 

Форуми та конференції, 

міжурядові спільні комісії 

     

Прямі дипломат. контакти      

Представництво      

Укладення угод       

Торговельні місії (поїздки)      

Дипломатична переписка       

Публікації у ЗМІ      

Виставки, ярмарки      

Семінари, консультації      

Друкована спеціа-лізована 

продукція 

     

Спеціалізовані веб-портали      
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Інформаційні інструменти спрямовані на передачу досвіду та різноманітної 

інформації щодо експортної діяльності та ринкових можливостей, яка дозволяє 

національному виробнику прийняти виважене рішення про вихід на новий 

іноземний ринок. Глобалізація відкрила доступ національним виробникам до 

світових ринків, а технологічний стрибок в сфері комунікацій полегшив доступ до 

інформації про ці ринки. Якщо раніше одержати інформацію про експортні 

можливості до інших країн можна було у міністерствах зовнішньої торгівлі та 

закордонних справ, то з появою Інтернету, можливості виробника у пошуку 

бізнес-партнерів або інформації по певні ринки для використання у 

маркетингових дослідженнях збільшилися багатократно. Тим не менше, така 

відкритість зовсім не обмежила роль держави, адже для збору, систематизації та 

аналізу потрібної інформації необхідні час, фінансові ресурси, знання сучасних 

технологій та іноземних мов. 

Тому самостійно успіху тут досягають великі експортоорієнтовані компанії 

і особливо транснаціональні корпорації, які мають або власні підрозділи, що 

вивчають цільові ринки, або фінансові ресурси для залучення маркетингових 

компаній для виконання робіт по збору та аналізу необхідної інформації про 

певний ринок. А зусилля держави у забезпеченні інформацією орієнтовані в 

першу чергу на малі та середні підприємства. [74] 

Предметом інтересу компанії, що експортують або планують експортувати 

свої товари та послуги, є інформація про 

- експортні процедури (наприклад, експортний контроль, ліцензування, 

квотування); 

- торговельні угоди, які можуть полегшувати доступ на цільовий ринок; 

- ринки в цілому, певних країн чи груп країн (торговельна статистика, 

культурні особливості тощо); 

- цінову кон‘юнктуру; 

- торговельне регулювання (тарифні та нетарифні бар‘єри на шляху до 

виходу на ці ринки); 

- компанії, що можуть бути потенційними покупцями/клієнтами; 
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- регулювання підприємницької діяльності в інших країнах, в тому числі 

розв‘язання торгових суперечок. 

Уряди використовують різноманітні форми надання інформації – друковану 

продукцію (брошури, буклети, каталоги, листівки), семінари, консультації, 

довідкові послуги, надання послуг в сфері маркетингового аналізу, створення 

експортних веб-порталів, сторінок в соцмережах. Порталам сьогодні приділяється 

особлива увага, оскільки вони набули значного розповсюдження і не тільки 

поєднують інформаційну та довідкову (інтерактивну) функції, надаючи 

інформацію про окремі компанії, галузі та країни, а й є місцем для оголошення 

урядових програм підтримки експорту та реклами друкованої продукції, 

призначеної для національних експортерів та імпортерів з інших країн. 

Наприклад, відповідний портал уряду США — export.gov — пропонує допомогу у 

покроковій розробці експортного плану, підтримку у визначенні обсягів та 

можливих джерел фінансування (урядові програми фінансової підтримки 

експорту, програми надання федеральних грантів), семінари, тренінги та 

консультації торговельних спеціалістів телефоном та електронною поштою. 

Аналітичні інструменти базуються, як правило, на зібраній інформації і 

включають аналіз інформації (наприклад, визначення потенційних партнерів або 

ринків на основі зібраної інформації), проведення маркетингових досліджень, 

досліджень впливу змін у торговельному режимі на економічний розвиток тощо. 

Аналіз здійснюється на основі інформації з офіційних документів, міжнародних 

баз даних та відповідних джерел інших країн, зустрічей з офіційними особами, 

бізнесом, громадськими організаціями. При цьому, надання аналітичної 

підтримки, наприклад, дослідження ринку, може здійснюватися як на 

комерційній, так і на безкоштовній основі . Так, посольство Канади в Україні, 

надає на запит канадських компаній аналіз окремих ринків України, проте, цей 

аналіз є доволі простим. Якщо компанія потребуватиме більш складного та 

детального маркетингового дослідження, вона буде змушена звернутися до 

професійного приватного агентства. А британська державна агенція UKTI, за 
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часів існування, могла компенсувати до 50% вартості такого дослідження за 

умови відповідності компанії певним критеріям. 

Комунікаційні інструменти грають традиційно велике значення. Ключова 

роль на макрорівні комерційної дипломатії належить переговорам, які ведуться як 

у вигляді дипломатичної переписки, так і під час візитів та зустрічей різного 

формату. На мікрорівні велике значення має розвиток та підтримання мережі 

контактів дипломатів з представниками центральної та місцевих влад, бізнесом та 

громадськими організаціями в інших країнах. Підтримання контактів може 

здійснюватися за допомогою зустрічей, телефонних розмов, електронної та 

традиційної пошти. Спілкування може відбуватися також під час презентацій, 

виставок, ярмарків, форумів, поїздок (офіційних та неофіційних візитів, 

бізнесових місій). Публічні виступи із викладенням позиції з того чи іншого 

питання торгівлі та інвестування можуть бути зроблені під час участі у форумах 

та конференціях, мати форму дипломатичної заяви чи публікації у ЗМІ. 

Організаційні методи передбачають організацію та сприяння у організації 

різних заходів (форумів та конференцій з питань торгівлі та інвестицій, візитів та 

бізнес-місій, зустрічей та засідань спільних міжурядових комісій та ін.); 

забезпеченні участі бізнесу та держави у торговельних виставках; сприянні у 

встановленні дочірніх структур національних компаній на території іншої країни; 

різні координаційні зусилля тощо. 

Лобістсько-адвокаційні методи включають зусилля, спрямовані на захист 

інтересів національного бізнесу в інших країнах. До них можна віднести сприяння 

розв‘язанні торговельних суперечок, захист від дискримінаційних дій інших 

урядів (наприклад, неправомірного застосування заходів регулятивного 

характеру), участь у офіційній та неофіційній коаліційній діяльності (як в рамках 

СОТ, так і в рамках окремої країни), лобістські зусилля для забезпечення 

прозорих правил роботи національних компаній в інших країнах, підтримки 

експортних контрактів та інвестиційних проектів. Зокрема, віце-президент 

американської компанії CMS Energy Д.Менжебайер розрізняє три види 

підтримки, яку посольства США надають його компанії для розвитку та 
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підтримки бізнесу за кордоном: (1) розробка та координація заходів підтримки на 

початку процесу подання заявок на участь у іноземних тендерах; (2) визначення 

змісту та тональності месседжів підтримки від посадовців США до своїх колег у 

окремій країні; та (3) збирання інформації та її аналіз для корегування процесу 

підтримки в його активній фазі. [20, c. 17] Це добре свідчить про те, як різні 

інструменти інформаційного, аналітичного, комунікаційного та організаційного 

характеру можуть бути пов‘язані між собою, будучи спрямованими на захист та 

мобілізацію підтримки просування торгівлі та інвестицій. Окремі аспекти 

мобілізаційної діяльності – зокрема, утворення коаліцій та захист інтересів 

бізнесу в рамках СОТ будуть розглянуті в контексті просування інтересів країни 

та національного бізнесу на глобальному рівні (наступний розділ). 

Зупинимось детальніше на деяких специфічних для комерційної дипломатії 

організаційно-правових формах. 

Представництво у вигляді посольств, консульств, торговельних 

представництв, постійних представництв при міжнародних та регіональних 

організаціях є одним з важливих каналів надання захисту, інформаційної, 

аналітичної, комунікаційної, організаційної підтримки просування торгівлі та 

інвестицій. Як вже згадувалося раніше, низка досліджень свідчить про те, що 

посольства та консульства в країні перебування сприяють розвитку двосторонніх 

торговельно-економічних відносин. Існує, хоча і нелінійний, позитивний зв‘язок 

між обсягами експорту та кількістю закордонних представництв [75, c. 12-13]), 

причому для країн, що розвиваються , економічна та комерційна дипломатія має 

більше значення, ніж для розвинених країн [76, c. 24]. 

Попри стрімкий розвиток технологій в сфері комунікацій, експортери 

загалом погоджуються з тим, що відвідання іноземних ринків залишається 

необхідним для одержання релевантної інформації та прийняття рішення про 

вихід виробника на ці ринки. Тому торговельні місії – організоване відвідання 

бізнесменів окремої країни чи низки країн для отримання уяви про країну та її 

ринок і зустрічей з представниками уряду та потенційними партнерами – сьогодні 

є програмах підтримки експорту та інвестицій багатьох країн. Такі місії дозволя-
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ють поєднати інформаційну (вивчити та оцінити перспективи на ринку) та кому-

нікаційну (встановити необхідні контакти) мету. Популярність цих заходів 

пояснюється і тим, що компанії зацікавлені у досвіді комерційних дипломатів у 

окремих країнах та їхньому доступі до ключових осіб в уряді, які впливають на ті 

чи інші сектори економіки. 

Схеми фінансування та організацій торговельних місій різняться в 

залежності від країни та її фінансових можливостей. Наприклад, уряд Великої 

Британії організовує поїздки, так звані торговельні місії, які є частиною 

державних програм підтримки експорту малих та середніх підприємств. Торгово-

промислові палати і галузеві асоціації так само можуть виступати в якості 

ініціаторів та спонсорів подібних місій. Але, як правило, місії фінансуються 

урядом та спонсоруються торговельними палатами та асоціаціями (під 

спонсорством розуміється публікація оголошення, пошук учасників та 

організаційна робота, включаючи формування програми поїздки [77, c. 116]. 

Питання, чи збільшують торговельні місії та офіційні візити посадовців 

торгівлю, поки не має однозначної відповіді. Дослідження канадських економістів 

К. Хеда та Дж. Райеса з Університету Британської Колумбії засвідчило, що обсяги 

експорту та імпорту Канади у торгівлі з країнами, куди вона направляла 

торговельні місії, перевищують середні показники. Проте, вони висловили 

сумніви в тому, що саме місії спричиняють таке зростання у торгівлі [78]. 

Натомість, В.Нітч, дослідивши поїздки голів держав Франції, Німеччини та США 

у період 1948-2003 рр., зробив висновок про існування позитивного зв‘язку між 

офіційними візитами та експортом – типовий візит асоціюється із збільшенням 

двостороннього експорту на приблизно 8-10% за інших незмінних умов [79]. 

Такі розбіжності в результатах можуть мати пояснення. По-перше, не будь-

яка поїздка бізнесменів на чолі з губернатором штату ретельно готувалася саме як 

торговельно-промоційний захід. Крім того, торговельні місії рідко розглядаються 

як інструмент стимулювання негайних продажів. Вони радше закладають 

фундамент для майбутнього розвитку бізнесу, дозволяючи оцінити соціально-

культурні розбіжності ринків, необхідні ресурси, дізнатися про особливості 
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ведення бізнесу, деталі експортного процесу, які не є очевидними без візиту в 

цільову країну. 

Торговельні виставки та ярмарки. Незважаючи на те, що подекуди вони 

вживаються в синонімічному значенні, насправді торговельна ярмарка (trade fair) 

є масштабнішим заходом і часто супроводжується конференціями, 

розважальними заходами, семінарами тощо. Торговельні виставки та шоу є дещо 

меншими за охопленням і часто зосереджуються лише на демонстрації продукції, 

хоча в США торговельним шоу може називатися і великий захід. 

Інвестиційні форуми, конференції, семінари. Комерційні дипломати за 

кордоном можуть брати участь у таких заходах. Хоча будь-який подібний захід є 

можливістю викликати інтерес чи виправити негативний інвестиційний імідж, 

проте участь комерційних дипломатів часто має порівняно незначний ефект для 

залучення інвестицій, оскільки інвестор шукає інформацію від «перших осіб». 

Тим більше, що частка серйозних інвесторів у загальному числі відвідувачів таких 

заходів оцінюється у 1-2% [80, c. 35]. Тому для таких заходів важлива участь 

високопосадовців та найвищого керівництва компаній (якщо мова йде про участь 

компанії у тендері в країні перебування ), які виступатимуть в ролі ключових 

спікерів. Як правило, важливим також є інформаційне супроводження таких 

заходів з боку ОСРТ. 

Міжурядові спільні комісії є цікавим форматом дипломатичної взаємодії, 

який передбачає участь високопосадовців урядів та зацікавленого бізнесу. Іноді 

вони грають формальну роль, але іноді можуть бути дуже ефективними для 

обговорення шляхів співробітництва у питаннях торгівлі та інвестицій, а також 

умов для їх розвитку. Успіх цього формату полягає у тому що сторони 

збираються не для переговорів, які часто мають атмосферу напруги та конкуренції 

, а для дискусії, яка зосереджуються на визначенні різних способів розв‘язання 

існуючих проблем, а також обговорення прогресу у виконанні попередніх 

домовленостей. Ця форма активно застосовується в США і відносно недавно була 

відновлена в Україні. 
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1.3. Імперативи та сучасні тенденції розвитку комерційної дипломатії 

 

Комерційна дипломатія в процесі свого розвитку зазнавала суттєвих змін і 

різниться у своїх проявах. У науковій літературі тривають пошуки детермінант і 

факторів, що впливають на окремі аспекти комерційної дипломатії та визначають 

її специфіку. 

М. Костецкі та О. Нарей виокремили детермінанти, що визначають послуги 

комерційних дипломатів за кордоном, а саме: специфіка комерційної дипломатії, 

особливості клієнта, особливості країни самого дипломата, особливості країни 

присутності дипломата та глобальне бізнесове середовище (рис.1.10.). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рис. 1.10. Детермінанти, що визначають послуги комерційних дипломатів 

Джерело: [7, c. 35] 

Специфіка комерційної дипломатії, за М. Костецкі та О. Нареєм, 

передбачає, що дипломат може виступати в ролі бізнес-промоутера, 

держслужбовця чи універсала, що переважно обумовлюється його 

підпорядкованістю відповідно агенції просування експорту, міністерству торгівлі 

(економіки) та міністерству закордонних справ. Відносна  важливість допоміжних  

Послуги комерційних 
дипломатів 
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2.3 Благонадійність та використання 
рекомендацій 

3. Особливості країни дипломата 

3.1 Рівень розвитку 
3.2 Відношення до бізнесу 
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дипломата 

4. Особливості країни 
присутності дипломата 

4.1 Розмір ринку та потенціал  
4.2 Центр тяжіння   
4.3 Стиль бізнесу та врядування 

5. Глобальне бізнесове середовище 

5.1 Інформаційні технології та Інтернет 
5.2 Зростаюча мобільність 

1. Специфіка комерційної диппломатії 

1.1 Технічне завдання 
1.2 Організаційна структура  
1.3 Залученість до просування бізнесу 
1.4 Профіль послуг 
1.5 Навички та досвід 
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послуг, до яких дослідники відносять пошук та аналіз інформації за запитом 

бізнесу, залежить від бажання бізнесу платити за такі послуги. Безпосереднє 

залучення дипломатів до просування бізнесу залежить від організаційної 

структури, культури, системи кадрового підбору, мотивації , контролю та 

заохочення. До того ж, зі зростанням залучення зростає значення бізнес-досвіду 

та ефективних зв‘язків з діловими колами дипломата, що опікується 

супроводженням торгівлі та інвестування . 

Специфіка клієнтів також має значення. Компанії найчастіше можуть 

розраховувати на безкоштовні послуги, якщо відповідають встановленим 

державою критеріям (наприклад, МСП, новачки, пріоритетні сектори, компанії, 

що готові вийти на міжнародний ринок). Готовність клієнтів платити обумовлює 

наявність і спектр платних послуг. При формуванні клієнтської бази дипломатами 

мають значення наявність рекомендації та благонадійність компаній. 

Особливість країни походження дипломата також накладає відбиток на його 

діяльність. М. Костецькі та О. Нарей вважають, що комерційні дипломати з країн, 

що розвиваються, більше опікуються іміджем власної країни, як виробника певної 

продукції, а також іміджем національного бізнесу. Чим краще відносини між 

державою та бізнесом, тим більше уряд схильний приділяти увагу просуванню 

бізнесу. Неврегульованість правил гри для бізнесу між країною походження 

дипломата і країною його присутності (наприклад, в оподаткуванні ПІІ, візовому 

режимі, тощо) створює додаткові складнощі для комерційних дипломатів. 

Великі та потенційно привабливі ринки обумовлюють більш розвинену 

діяльність комерційних дипломатів. Відносна важливість певних основних по-

слуг, які напряму пов‘язані з маркетингом, як то сприяння проведенню та / або 

участі в ярмарках та виставках, торговельних місіях, конференціях та семінарах, 

іміджевих промоційних «made in» («зроблено в») кампаніях [7, c. 7], залежить від 

того, чи є країна центром тяжіння для відповідної діяльності: банківським 

центром, центром моди, спеціалізованим кластером дослідження та розробок 

тощо. Також , чим більш схожі регуляторні режими для ділової активності країн 

походження і присутності дипломата, тим менший акцент в його діяльності на 
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питаннях врегулювання проблем . Зміни у діловому середовищі відбуваються 

через розвиток інформаційних та комунікаційних технологій, доступ до яких все 

більше схиляє дипломатів до акценту на наданні бізнес підтримки та інформації, 

пов‘язаній зі зв‘язками з громадськістю [7, c. 35-37]. 

Пізніше О. Нарей визначить дві ключові групи факторів, що «формують 

природу комерційної дипломатії»: організаційні (організаційні зв‘язки між 

міністерствами і організаціями просування експорту) та індивідуальні (освіта, 

досвід та мотивація) [81, c. 121]. Однак, визначені детермінанти і фактори не 

здатні пояснити, що саме впливає на розвиток комерційної дипломатії, визначає її 

вагу. Слід згадати, що М. Костецкі та О. Нарей у своїх роботах спираються на 

вузьке визначення комерційної дипломатії, однак, комерційна дипломатія 

виходить за межи надання послуг бізнесу за кордоном. Так, якщо національний 

бізнес зазнає дискримінації в іншій країні, комерційні дипломати ведуть 

перемовини з урядовими посадовцями. Захист бізнесу може відбуватися і в 

рамках СОТ , тобто на багатонаціональному рівні . Отже, комерційна дипломатія 

може сягати і макрорівня, тоді вона набуває рис торговельної дипломатії, яка є 

інтегральною частиною економічної дипломатії. 

У цьому зв‘язку розглянемо, як визначають фактори формування економіч-

ної дипломатії старший науковий співробітник Лондонської школи економіки, 

колишній британський дипломат Н. Бейн і доцент кафедри міжнародних відносин 

Лондонської школи економіки, колишній консультант і радник Європарламенту, 

Європейської комісії, ОЕСР, уряду Великобританії та інших країн С. Вулкок. 

Вони виокремлюють 6 детермінант – три системні, два внутрішні та один 

ідеаторний, які визначають економічну дипломатію, впливаючи на прийняття 

рішень, переговори та їх результат (табл. 1.4). 

З системних факторів, відносна економічна міць країни здатна вплинути на 

результат економічних переговорів. Міжнародні організації фактично є інстру-

ментом, що допомагає досягнути спільного рішення без застосування жорстких 

заходів, адже розробленням принципів, норм, правил і процедур для різних між-

народних ринків і розв‘язання різних глобальних питань (торговельних, 
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фінансових, міграційних, кліматичних тощо) опікуються спеціалізовані міжнарод-

ні організації. Глобальні ринки завжди впливають на переговорний процес. 

Таблиця 1.4 

Фактори формування економічної дипломатії 

Група Фактори 

Системні 

 Відносна економічна міць 

 Міжнародні організації та режими 

 Ринки 

Внутрішні  
 Інтерес і торгування 

 Інституції та дворівнева гра 

Ідеаторні  Ідеї та переконання 

Джерело: [64, c. 4] 

На країновому рівні, на думку Н. Бейна і С. Вулкока, національний інтерес, 

відповідно національна позиція визначається під впливом інтересів різних 

соціальних груп. За теорією дворівневої гри Р. Патнема, поведінка переговорників 

на міжнародному рівні відбиває імперативи як міжнародної гри, так і 

внутрішньополітичної гри [82, c. 427]. Тобто успішні переговори на міжнарод-

ному рівні та наступна ратифікація угоди залежать від того, наскільки досягнутий 

результат відповідає інтересам основних внутрішньополітичних груп, які не 

завжди збігаються. Узгодження цих часто конфліктуючих позицій залежить від 

ефективних інститутів в країни. 

Крім системних, соціальних та інституційних впливів, переговори також 

залежать від особистості переговорників, їх світогляду і переконань [64, c. 4]. 

Тобто, фактично мова йде про детермінанти зовнішні, внутрішні та індивідуальні. 

І це групування в певних аспектах перетинається з групуванням М. Костецкі та О. 

Нарея, хоча має відмінності за змістом. Воно не враховує вплив розвитку 

інформаційних і комунікаційних технологій, які чинять вплив на дипломатичну 

практику не тільки на транзакційному, а й на макрорівні. З іншого боку, Н. Бейн і 

С.Вулкок  не  розглядають  трансформацію економічної  дипломатії в часі, а лише  
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казують вплив на прийняття рішень, переговори і їх результат. 

Для визначення імперативів розвитку комерційної дипломатії, які 

заохочують її до максимального розкриття потенціалу, підвищують її значення, 

спробуємо з одного боку синтезувати попередні напрацювання, а з іншого 

здійснити ретроспективний аналіз розвитку комерційної дипломатії. Як бачимо з 

її еволюції (табл. 1.1), на різних етапах в ролі імперативів виступали економічний, 

нормативний та технологічний, хоча їх прояви були різними. Сучасні прояви 

імперативів розвитку комерційної дипломатії представлені в табл. 1.5. 

Таблиця 1.5  

Імперативи розвитку комерційної дипломатії 

Імператив Прояв 

Економічний  Торговельна глобалізація – масштабна за тематичним 

охопленням і складна за характером 

 Високий рівень міжнародної конкуренції – нац. стратегії  

Нормативний  Всеохоплююча інституціоналізація торговельно-

економічних процесів  

Технлогічний  Глобальна цифровізація 

Джерело:розроблено автором 

Торговельна глобалізація проявляється у зростаючому взаємозв‘язку і 

взаємозалежності економік за допомогою торгівлі. Зі збільшенням часток 

експорту та зовнішньої торгівлі, країни стають чутливими до змін в трендах 

міжнародної торгівлі, а відтак більше покладаються на комерційну дипломатію 

для підтримки і розвитку комерційних зв‘язків. З розвитком міжнародної 

торговельної системи зростає сфера охоплення комерційної дипломатії, яка 

опікується торгівлею товарами, послугами, трансфером технологій, іноземними 

інвестиціями, пов‘язаними з торгівлею, і навіть питаннями екології та 

регулювання праці, що впливають на торгівлю. Навички і досвід, якими 

володіють дипломати не завжди відповідають реаліям і вимогам сучасного 

динамічного середовища, особливо коли питання , що виносяться на обговорення 

мають все більш технічний характер і потребуть постійного оновлення знань. За 
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такої тематичної складності торговельна глобалізація стимулює комерційну 

дипломатію до підвищення компетентності дипломатів. 

Широта тематичного охоплення сучасної міжнародної торговельної системи 

вимагає залучення всіх типів акторів. Тому від дипломатів очікується, що вони 

матимуть широку мережу контактв, будуть відкритими і гнучкими для поєднання 

різних суб‘єктів навколо різних тем або інтересів. 

Під впливом світової економічної кризи глобалізація отримала нові вектори 

розвитку і обумовила зміни стратегій розвитку міжнародної економічної системи 

на середньо- і довгострокову перспективу. Відбувається подальше загострення 

конкуренції, яке супроводжується намаганням головних акторів в системі 

світового господарства перерозподілити сфери впливу та ринки [83, c. 9]. В таких 

умовах підвищується значення національних стратегій розвитку. Вони відбивають 

здатність держав правильно оцінити можливості та ризики і визначити, як краще 

діяти, а також генерують комерційні інтереси, які рухають країною в 

міжнародних економічних відносинах. В основі багатьох таких стратегій сьогодні 

лежить забезпечення конкурентоспроможності національних економік і бізнесу. У 

відповідь на ці виклики часу, комерційна дипломатія, з одного боку, зосереджу-

ється на імплементації таких стратегій в частині завдань в зовнішньоторговельній 

сфері, а, з іншого, налаштована на пошук взаємоприйнятних рішень в сфері 

міжнародного економічного співробітництва. 

Всеохоплююча інстутуціоналізація торговельно-економічних процесів озна-

чає створення принципів, норм, правил та процедур торгівлі та співробітництва на 

глобальному, регіональному, країновому (особливо для ПІІ) рівнях, задаючи, 

фактично, міжнародне правове поле для торгівлі та дипломатії, яке закладає 

можливості та обмеження для обох з них. Крім того, світова торгівля регулюється 

таким важливим інструментом , як міжнародні комерційні контракти, і її ефектив-

ність залежить від визнання укладених договорів, дійсних та виконаних. Це 

актуалізує розвиток такого напряму як моніторинг виконання угод . 

Глобальна  цифровізація  вимагає  від  дипломатичних  систем  підвищеної 

оперативності, мобільності та трансформації методів. Одним з перших наслідків, 
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стала суттєва модернізація функції збору інформації дипломатами. До появи Ін-

тернету дипломати у рівній мірі були задіяні, як у зборі, так і у аналізі інформації. 

Нині утримувати дипломата за кордоном заради лише збору інформації є 

неефективним, оскільки доступ до переважної більшості інформаційних 

матеріалів, від публікацій ЗМІ, телеконтента до урядових офіційних джерел і 

спеціалізованих матеріалів є можливим без перетину кордону. В таких умовах 

стимулюється розвиток аналітичної функції комерційної дипломатії . 

Покращення доступу до інформації відчувають не тільки дипломати, а й 

широке коло інших акторів, які вже не тільки споживають інформацію від уряду, 

й самі можуть її використовувати і розповсюджувати – загалом, індивідуалізація 

контактів є відмінною рисою і викликом в сучасних комунікаціях. Це вимагає від 

дипломатії змін у підходах до спілкування з різними аудиторіями з метою підви-

щення ефективності комунікації, здатності адаптуватися до нових інтересів та 

технологій і використовувати новітні платформи – спеціалізовані веб-сайти, 

соціальні мережі, тощо. Цифрові технології сприяють і новим формам 

представництва, серед яких тимчасове представництво, або посольства, що 

грають роль хабів. Швидкість комунікацій вимагає також прискорення реакції у 

відповідь на події або медійний запит. 

Розглянемо передумови для набуття комерційною дипломатією 

теперішнього змісту і ваги, а також сучасні тенденції її розвитку. Після закінчення 

Другої світової війни трансформація світового порядку та тривалий період 

політичної стабільності заклали підвалини для зростання торгівлі між країнами – 

за цей період в переважній більшості років глобальна торгівля зростає темпами 

швидшими, за глобальний дохід. [84, c. 12] Відповідно, зростає роль і значення 

комерційної дипломатії, однак її застосування як одного з ключових інструментів 

просування експорту та інвестицій не було повсюдним. Так, у перші післявоєнні 

десятиліття , політика все ще домінувала над економікою, і кращі дипломати 

опікувалися першою. 

Комерційна дипломатія починає набувати теперішнього змісту і ваги з кінця 

1970-х – початку 1980-х рр. Це пов‘язано як з подальшою інтенсифікацією 
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процесів глобалізації, так і зі зміною стратегії економічного розвитку в багатьох 

країнах, що розвиваються. Хоча стратегія імпортозаміщення, обрана ними у 

післявоєнні роки з метою розвитку нових галузей та захисту від прогнозованого 

зниження цін на сировинні товари, які складали основу їх експорту, значно 

вплинула на зростання у промисловості у 1956-66 рр., однак з часом стало 

зрозумілим, що ця стратегія у кінцевому випадку стримує зростання, оскільки 

високі тарифи здорожують імпорт (особливо інвестиційних товарів), який 

потрібний для розвитку промисловості. Приклад нових індустріальних країн Азії 

(Гонконгу, Південної Кореї, Сінгапуру, Тайваню), які побудували свій успіх на 

стратегії економічного зростання, рухомого експортом, надихнули країни в інших 

частинах світу наслідувати його, застосовуючи політику підтримки експорту в 

тому числі з використанням дипломатії. Тому, починаючи приблизно з 1970-х 

років економічна дипломатія починає «посідати роль основної складової 

зовнішніх відносин, подеколи навіть переважаючи політичну дипломатію; 

просування експорту та мобілізація прямого іноземного інвестування стає 

пріоритетною діяльністю в дипломатичній системі» [85, c. 13]. 

З того часу торговельна глобалізація продовжувала прискорюватися з 

лібералізацією торгівлі на як на багатонаціональному рівні (Генеральна угода з 

тарифів та торгівлі (ГАТТ), а згодом Світова організація торгівлі (СОТ)), так і на 

регіональному рівні (шляхом укладення міжрегіональних торговельних угод). В 

результаті, частка обсягів торгівлі товарами і послугами у світовому ВВП зросла з 

42,1% у 1980 році до 62,1 % у 2007 році, а прямі іноземні інвестиції збільшилися з 

6,5% світового ВВП у 1980 році до 31,8% у 2006 році [86]. 

Однак, з усуненням частини бар‘єрів з‘явилося більше правил. Як зазначає 

Дж.Пігман, «сьогодні міжнародна торговельна дипломатія є більш регульованою» 

[25, c. 140], маючи на увазі збільшення сфери охоплення регулюванням 

торговельних відносин. В наш час торговельні правила стосуються не тільки 

торгівлі товарами, а й торгівлі послугами, трансфером технологій, іноземними 

інвестиціями, пов‘язаними з торгівлею, і навіть питаннями екології та 

регулювання праці, що впливають на торгівлю. Отже, з розвитком міжнародної 
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торговельної системи збільшилася сфера охоплення регулюванням торговельних 

відносин, а з нею і сфера охоплення комерційної дипломатії. Тому одним із 

основних завдань комерційної дипломатії на багатосторонньому рівні є постійний 

моніторинг виконання торговельними партнерами міжнародних угод та 

багатосторонніх правил у сфері торгівлі. 

Хоча багато дипломатичних переговорів ведеться сьогодні на багатонаціо-

нальному рівні, більшість урядів все ж застосовують дипломатію на регіональ-

ному та двосторонньому рівні. І регіональна економічна інтеграція також є чинни-

ком впливу. Так, зникнення торговельних бар‘єрів внаслідок створення митного 

союзу між країнами ЄС суттєво позначилося на функціях комерційних дипломатів 

країн ЄС, зробивши «класичні завдання з просування експорту» непотрібними [7, 

c. 12]. Проте, слід зауважити, що М. Костецькі та О. Нарей, безперечно, мають на 

увазі лише просування експорту в межах ЄС. З іншого боку, регіональні 

торговельні організації мають постійні органи на кшталт секретаріату (наприклад, 

Спільний ринок країн Південної Америки (МЕРКОСУР)), які вимагають 

урядового представництва, навіть на відносно низькому рівні, а також проводять 

регулярні зустрічі на рівні міністрів торгівлі країн-членів. 

Зі збільшенням числа суб‘єктів комерційної дипломатії та розвитком торго-

вельної системи підвищується значення координації комерційної дипломатії. Тут 

немає однозначного підходу – кожна країна самостійно визначається з організа-

ційною структурою управління комерційною дипломатією, виходячи із фінанси-

вих можливостей, розміру та потенціалу як власного ринку, так і цільових ринків, 

національною моделлю управління держсектором і взаємовідносинами між бізне-

сом і державою, однак питання оперативної координації набувають все більшої 

актуальності. Так, комерційною дипломатією на найвищому рівні може опікува-

тися об‘єднане міністерство зовнішніх справ і торгівлі, або два різних міністер-

ства, або лише міністерство торгівлі (економіки). Водночас, запозичуючи в певно-

му сенсі методи з корпоративної практики, керівна ланка в сучасних умовах на-

магається поліпшити зв‘язки з недержавними гравцями, як на неофіційному рівні, 

так і, офіційному, укладаючи угоди щодо державно приватного партнерства.  
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Д. Лі та Д. Хадсон відзначають, що збільшення фінансування на цілі 

комерційної дипломатії та розвиток формальних зв‘язків між урядом та бізнесом є 

наразі загальним трендом комерційної дипломатії [44, c. 2]. Чітко окреслені умови 

співпраці дозволять переконати інші зацікавлені сторони прийняти координуючу 

роль міністерства, але не диктувати її. Прикладом такої співпраці можуть бути 

взаємовідносини між Державним департаментом США, Міністерством сільського 

господарства США (до складу якого належить Закордонна служба з сільського-

подарських питань) та різними асоціаціями виробників сільськогосподарської 

продукції. Останні можуть безкоштовно користуватися приміщеннями посольств 

та представництв США за кордоном, але зі свого боку, в разі необхідності, роб-

лять свій внесок в інтегровані зусилля країни на зовнішніх ринках. В іншому 

випадку, торговельні місії (поїздки бізнесу для ознайомлення з іншими ринками) 

в Великобританії є частиною державно-приватного партнерства. Місії субсиду-

ються урядом та спонсоруються торговельними палатами та асоціаціями (під 

спонсорством розуміється публікація оголошення, пошук учасників та організа-

ційна робота, включаючи формування програми поїздки [77, c. 116]. Одразу 

декілька авторів відзначають ще один тренд в інституційній сфері: закривати 

маленькі посольства на користь великих представництв при міжнародних 

організаціях та інших країнах [7, c. 16] або використовувати великі за штатом 

посольства в певних регіонах, як хаби, які надають послуги іншим посольствам в 

сусідніх країнах [85, c. 123]. 

Водночас, практика комерційної дипломатії та взаємовідносин, зокрема, з 

бізнесом відрізняється між країнами, і часто формується під впливом очікувань 

щодо ролі держави у розвитку бізнесу та існуючої культури цих взаємовідносин. 

М. Костецкі та О. Нарей відзначають, що «урядовий підхід до бізнесу [...] суттєво 

впливає на комерційну дипломатію» [7, c. 11]. Наприклад, для європейської та 

азійської моделі взаємовідносин характерним є більша увага держави через 

значну частку державного сектору (західноєвропейська модель) або зрощування 

держави і приватного сектору (азійська модель). Однак і тут є свої особливості – 

так, швейцарці, займаючись бізнесом за кордоном, як правило, звертаються до 
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посольства лише в разі виникнення проблем, тоді як французькі бізнесмени, 

розпочинаючи діяльність за кордоном, автоматично налагоджують контакти з 

дипломатичними представниками Франції у країні перебування. 

З іншого боку, місце, яке посідає комерційна дипломатія в системі органів 

державної влади впливає не тільки на ефективність координації, а й на стиль та 

мотивацію сучасних дипломатів, які працюють в напрямку просування експорту 

та сприяння інвестиціям. Так, М. Костецькі та О. Нарей пропонують наступну 

типізацію комерційних дипломатів: бізнес-промоутери, державні службовці, 

універсали. Перший тип – активний та орієнтований на допомогу бізнесу. 

Поведінка другого є типовою для співробітника міністерства торгівлі: його 

позиція радше реагуючою (він лише реагує на питання, що виникають, ніж 

проявляє ініціативу), він більш чутливий до урядових інструкцій, ніж до проблем 

клієнтів, і є скоріш сполучною ланкою між бізнесом і міністерством, ніж тим, хто 

заохочує бізнес-операції. Третій тип – універсал – це тип кар‘єрного дипломата, 

що виконує функції надання підтримки бізнесу лише в разі необхідності та на 

додачу до інших функцій. На думку М.Костецькі та О.Нарея, підпорядкування 

комерційних дипломатів міністерству закордонних справ сприяє практиці роботи 

універсалів. Підпорядкування міністерству торгівлі сприяє ролі державного 

службовця. Сталі та міцні зв‘язки комерційних дипломатів з торговельно-

промисловими палатами підкреслює роль бізнес-промоутера [7, c. 15]. 

Не менший вплив, ніж низка економічних факторів, здійснили на 

комерційну дипломатію та вимоги до роботи сучасного комерційного дипломата 

й технологічні новації у інформаційно-комунікаційній сфері. Поява Інтернету, а з 

ним і електронної пошти, соціальних мереж та електронних засобів масової 

інформації, а також мобільних телефонів та ноутбуків підвищило мобільність 

комерційних дипломатів у часі та просторі, вимоги до роботи та умови праці. 

Тепер для ефективнішого виконання завдань комерційні дипломати можуть 

пересуватися по країні або взагалі працювати з регіонального офісу і мають 

швидко відповідати на запити та події.  
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З іншого боку, технологічний стрибок в сфері комунікацій полегшив доступ 

до інформації для експортерів, можливості яких у пошуку інформації про бізнес-

партнерів або інформації про певні ринки для використання у маркетингових 

дослідженнях, збільшилися багатократно. Це зовсім не обмежило ролі держави, 

адже не всі компанії можуть собі дозволити замовити маркетингове дослідження 

або знайти та здійснити самостійну обробку та аналіз інформації, тому урядові 

зусилля сьогодні зосереджуються часто на допомозі у виході на експортні ринки 

малим та середнім підприємствам. Водночас, робота комерційного дипломата за 

кордоном стає все більше клієнтоорієнтованою, тобто орієнтованою на пошук 

специфічної інформації, малодоступної широкому загалу, або надання 

специфічних послуг: збільшується потреба у знайденні прихованої інформації, 

лобіюванні інтересів компаній, пошуку партнерів, сприянні укладенню угод та 

виконання контрактів, налагодженні зв‘язків з громадськістю країни-партнера.  

Типовим стало також і активне використання нових засобів комунікації для 

надання інформації експортерам. На додаток до розповсюдження друкованої про-

дукції, проведення семінарів та консультацій, надання послуг в сфері маркетинго-

вого аналізу, створюються веб-портали для надання підтримки експортної та ін-

вестиційної діяльності. Такі ресурси не лише поєднують інформаційну та довід-

кову (інтерактивну) функції, надаючи інформацію про компанії, галузі та країни, а 

містять оголошення урядових програм підтримки експорту та рекламують 

друковану продукцію, призначену для торговців та інвесторів з інших країн. При 

цьому, цікавим є висновок одного з досліджень, проведеного в Лондоні на основі 

опитування працюючих там іноземних дипломатів: чим меншим є політичний 

інтерес країни перебування до країни дипломата, тим вище розвиток 

альтернативних каналів комунікації представництв (веб-сайт, соціальні мережі – 

Facebook, Twitter, розсилки бюлетенів, друкованих видань тощо) [87, c. 17]. 

З розвитком міжнародної торговельної системи експерти відзначають і 

появу нових багатосторонніх майданчиків: зустрічі в рамках Світового 

економічного форуму в Давосі (Швейцарія) стали новою ареною комерційної 

дипломатії. Поруч з цим, актуальними та ефективними залишаються і традиційні 
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форми. Так, незважаючи на стрімкий розвиток технологій у комунікаційній сфері, 

експортери погоджуються з тим, що відвідання іноземних ринків залишається 

необхідним для одержання релевантної інформації та прийняття рішення про 

вихід виробника на ці ринки. Як зазначає М.Спенс, знання, одержані в ході цих 

поїздок, дають потенційному експортеру реалістичну картину вимог та 

потенціалу ринку, а також краще розуміння конкуренції [77, c. 123]. 

Слід відзначити також і тренд надання інформаційних, аналітичних та 

інших послуг на платній основі (наприклад, в США та Франції). Ще одна 

тенденція - збільшення місцевих найманих працівників в штаті посольств та 

представництв, що консультують бізнес, і скорочення персоналу країни 

походження. 

Крім того, зростають зусилля державних установ і академічних дослідників 

з оцінювання ефективності супроводження експорту та інвестування. Як свідчить 

низка академічних досліджень, посольства та консульства в країні перебування 

сприяють розвитку двосторонніх торговельно-економічних відносин. Е.Роуз 

стверджує, що існує, хоча і нелінійний, зв‘язок між обсягами експорту та 

кількістю закордонних представництв [75, c. 12]. Дослідивши крос-секторальні 

дані щодо 22 великих країн-експортерів та 200 напрямків імпорту, він зробив 

висновок про те, що двосторонній експорт зростає приблизно на 6-10% з кожним 

додатковим консульством за кордоном М.Якоп і П.ван Бергейк , повторивши 

дослідження Роуза з іншою вибіркою країн, підтвердили його результати і 

з‘ясували, що більша еластичність характерна для результатів по країнах, що 

розвиваються [76, c. 24], тобто для них економічна та комерційна дипломатія має 

більше значення, ніж для розвинутих країн. При цьому, за оцінками Е.Афмана та 

М.Мореля, відкриття посольства на зростаючому ринку Східної Європи 

еквівалентно зниженню адвалерної ставки мита на 2-12 відсоткових пункти [88]. 

К.Вольпе Мартінкус разом з іншими дослідниками виявив, що посольства та 

офіси з просування експорту мають позитивний вплив на кількість товарів, що 

експортуються країнами Латинської Америки та Карибського басейну [89]. 
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Однак, проблема більшості цих та інших досліджень полягає у 

гетерогенності (різнорідності) даних щодо країн-експортерів та імпортерів. Також 

застосовані гравітаційні моделі найбільше зосереджуються на пошуку зв‘язку між 

різними формами комерційної дипломатії та вартісними обсягами експорту, проте 

часто збільшення чи зменшення останніх, особливо у країнах, що розвиваються, 

пов‘язано зі змінами кон‘юнктури на основних експортних ринках для певної 

країни, а не з дипломатичним сприянням експорту. Можливо, тому, а також 

розуміючи можливість впливу політично вмотивованих дій (наприклад, «торгових 

воєн» у випадку відносин між Україною та Росією), оцінювання ефективності 

роботи самими виконавцями є більш обережним у прив‘язці успішності 

комерційної дипломатії до динаміки обсягів експорту. Так, в США на 

федеральному рівні порівнюють витрати (виходячи з обсягу бюджетних видатків) 

та результати (надані послуги, в тому числі платні (розмаїття та кількість); 

кількість компаній, що отримали послуги; кількість успішних контрактів; 

кількість випадків лобістської підтримки тощо). Аналіз здійснює орган, що не має 

відношення до підтримки експорту [90].  

На рівні штатів теж існують спроби оцінити ефективність діяльності з 

підтримки експорту – зокрема , Центр торгівлі та розвитку в штаті Пенсільванія в 

2005 році розробив комплексну систему оцінювання впливу роботи з просування 

експорту, яка передбачає оцінювання досягнення п‘яти цілей. Встановлюється 

очікуваний рівень досягнення і кожен партнер заохочується його досягти і 

перевершити. Цільові показники різняться для кожного партнера та залежать від 

рівня фінансування чи грантової підтримки, яку вони мають від Центру [91, c. 22]. 

Інший підхід для моніторингу ефективності комерційної дипломатії 

пропонують Л.Зуйдема та Г.Руель, використовуючи опитування комерційних 

дипломатів. Результати засвідчили, що досвід дипломата за кордоном, розвинена 

мережа бізнес-контактів в країні перебування та готовність компанії-клієнта до 

експорту в цю країну мають позитивний вплив на якість послуг, що надаються 

Проте, оцінювання комерційних дипломатів самих себе, безумовно, не 
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позбавлено суб‘єктивності, хоча і здатне додати розуміння якісних характеристик, 

що мають значення при дипломатичному супроводженні торгівлі та інвестицій. 

Альтернативний варіант оцінювання ефективності підтримки експортної 

діяльності за кордоном належить колишньому словенському дипломату 

Г.Юстінеку, який пропонує шестикроковий алгоритм: (1) огляд необхідної 

експортної підтримки для кожної країни окремо на основі опитувальника для 

експортоорієнтованих компаній; (2) ранжування потреб на основі результатів 

опитування і визначення найбільш затребуваної послуги; (3) визначення «тестової 

компанії», яка відповідала б характеристикам типового експортера за кількістю 

працівників, розміром, доходами та доходами від експорту тощо» та досягнення 

домовленості про доступ до її офіційної електронної пошти; (4) тестування – 

розсилання формальних запитів до комерційних дипломатів від імені тестової 

компанії (в різний час); (5) збирання даних; (6) сегментація результатів, виходячи 

двох параметрів, важливих для міжнародного бізнесу (час (оперативність) та 

якість (змістовність) інформації) та із застосуванням шкали вимірювання для 

кожного з них [93, c. 146-147].  

Тестування в Словенії на основі цієї методики в 2012 році, показало незадо-

вільні результати як за оперативністю, так і за якістю. Так, 56% представництв 

взагалі не відповіли на жодне запитання. Лише у 8% випадків компанія отримала 

індивідуально підібраний перелік компаній, які дійсно могли стати бізнес-партне-

рами для компанії на основі інформації про іноземні ринки [94, c. 90-91]. Повтор-

не тестування у 2013 році показало дещо кращі результати, що Г.Юстінек 

пов‘язує з післякризовою активізацією як експортерів, так і дипломатів.
4
 

 

 

Висновки до розділу 1 

 

1. Основними дискурсами щодо системної сутності комерційної дипломатії  

у науковій та професійній літературі, які проходять через розуміння взаємозв‘язку  

                                                                 

4 
4
 Інформація отримана з особистої переписки автора з Г.Юстінеком. 
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у між нею та економічною дипломатією, є: державоцентрична проти 

мультисуб‘єктної орієнтації та вузьке на противагу широкому визначення сфери 

охоплення (просування експорту – просування торгівлі, залучення інвестицій – 

просування інвестицій). 

2. Комерційна дипломатія є специфічною сферою дипломатичної 

діяльності, яка передбачає використання державою у співпраці з недержавними 

суб‘єктами дипломатичних каналів та інструментів як на двосторонній, так і на 

багатосторонній основі для сприяння торгівлі та інвестиціям з метою 

забезпечення бізнес-можливостей національних компаній, усунення бар‘єрів для 

торгівлі та інвестицій, підвищення конкурентоспроможності національної 

економіки. 

3. Комерційна дипломатія у своєму розвитку пройшла п‘ять етапів: І етап 

(кінець 2 тис. до н.е. – 15-16 ст.) – формування; ІІ етап (15-16 ст. – поч.19 ст.) – 

інституціоналізації; ІІІ етап (19 ст.) – формалізації; IV етап - (20 ст. до 1990-х рр.) 

– глобалізації; V етап (1990-ті рр. – дотепер) – динамізації, виходячи з ключових 

зрушень у політико-правових умовах, домінант розвитку торгівлі та дипломатії. В 

умовах торговельної глобалізації особливостями сучасної комерційної дипломатії 

є її зростаюча складність і багаторівневість, трансформація функцій і зростання 

мобільності комерційних дипломатів, цифровізація діяльності, послаблення 

монопольної ролі держави у міжнародних економічних відносинах, 

інституціоналізація участі бізнесу в розробленні міжнародної торговельної 

політики, актуалізація глобальних торговельних угод. 

4. Основними підходами до розуміння суб‘єктності/акторності в теорії між-

народних відносин та традиційної дипломатії є реалістський (державоцентрич-

ний) та ліберальний (мультиакторний). Суб‘єкти комерційної дипломатії різнять-

ся за самостійністю (актори, агенти), формою власності (державні, недержавні), 

правосуб‘єктністю (традиційні, «нові»), походженням (міжнародні/глобальні, ре-

гіональні/транснаціональні, національні, субнаціональні) і роллю (комерційні 

дипломати, бенефіціари). 
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5. Основними методами комерційної дипломатії є інформаційні, 

комунікаційні, організаційні, лобістсько-адвокаційні, аналітичні, які можуть 

застосовуватися у наступних організаційно-правові формах: прямі дипломатичні 

контакти, дипломатична переписка, повсякденне представництво, міжнародні 

угоди, публічні партисипативні заходи, оприлюднення офіційної позиції, 

документів та іншої інформації. 

6. Передумовами для набуття комерційною дипломатією теперішнього 

змісту є подальша інтенсифікацією процесів глобалізації і перехід багатьох країн 

до експорторієнтованих стратегій у намаганні наслідувати успіх нових 

індустріальних країн Азії. Економічний, нормативний та технологічний 

імперативи визначають розвиток комерційної дипломатії і на сучасному етапі 

мають прояви у торговельній глобалізації,; національних стратегіях міжнародної 

конкурентоспроможності, всеохоплюючій інституціоналізації торговельно-

економічних відносин та глобальній цифровізації. 

7. Сучасними тенденціями розвитку комерційної дипломатії є збільшення 

фінансування на цілі комерційної дипломатії та розвиток формальних зв‘язків між 

урядом та бізнесом, підвищення значення координації, зростання мобільності 

комерційних дипломатів у часі та просторі, підвищення вимог до роботи та зміна 

умов праці, зростання клієнтоорієнтованості роботи комерційного дипломата за 

кордоном з активним використанням нових засобів комунікації для надання 

інформації експортерам, збільшення кількості інформаційних, аналітичних та 

інших послуг на платній основі, поява нових багатосторонніх переговорних 

майданчиків; збільшення кількості місцевих найманих працівників в штаті 

посольств та представництв, що консультують бізнес за рахунок скорочення 

персоналу країни походження; а також зростання зусиль державних установ і 

академічних дослідників з оцінювання ефективності супроводження експорту і 

інвестування. 

 

Основні результати розділу опубліковано у наукових працях автора [95-

100].  



89 

РОЗДІЛ 2 

СУЧАСНА СВІТОВА ПРАКТИКА КОМЕРЦІЙНОЇ ДИПЛОМАТІЇ 

 

 

2.1. Типізація сучасної комерційної дипломатії 

 

За останні декілька десятиріч практика комерційної дипломатії зазнала 

суттєвих змін під впливом глобалізаційних процесів у світовій торгівлі та 

технологічного стрибка в сфері комунікацій. Враховуючи потребу в 

систематизації набутих знань щодо практики комерційної дипломатії, 

запропонуємо типізацію комерційної дипломатії, виходячи з низки стратегічно 

важливих критеріїв і дамо конструктивну характеристику типів комерційної 

дипломатії з відповідними прикладами із сучасної практики. 

Комерційна дипломатія може здійснюватися на макрорівні та мікрорівні. 

Так, макрорівнева комерційна дипломатія передбачає проведення переговорів 

щодо принципів та правил, що визначають та регулюють глобальну торгівлю та 

інвестиції безвідносно окремих компаній, операцій та проектів, хоча й враховує 

позицію національного бізнесу. Власне, це характеризує зміст торговельної та 

інвестиційної дипломатії, які супроводжують реалізацію відповідно торговельної 

політики та інвестиційної політики. Як зазначалося в першому розділі – 

комерційна дипломатія на макрорівні часто може набувати ознак економічної 

дипломатії в разі появи безпекового або геополітичного інтересу. Основними 

методами дипломатії на цьому рівні є комунікаційні, включаючи переговори, а 

також лобістсько-адвокаційні. 

Мікрорівнева (або транзакційна) комерційна дипломатія забезпечує 

сприяння окремим компаніям у питаннях розвитку зовнішньоторговельної та 

інвестиційної діяльності, їх конкурентної боротьби за довгострокові контракти та 

цільові ринки. На цьому рівні основу методів, що застосовуються, складають 

інформаційно-аналітичні послуги, які надаються безпосередньо суб‘єктам бізнесу 

і сприяють укладенню торговельних контрактів, просуванню товарів на інші 
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ринки, пошуку партнерів, залученню інвестицій, зміцненню позицій у тендерній 

боротьбі, просуванню інвестицій тощо. В разі виникнення проблем дипломатична 

підтримка спрямовується на захист бізнесу від дискримінаційного ставлення. 

Комерційна дипломатія транзакційного рівня також може набувати ознак 

економічної дипломатії, коли окремі торговельні або інвестиційні контракти 

розглядаються країною в стратегічному або геополітичному контексті. 

При цьому межа, що розділяє макрорівневу та мікрорівневу комерційну 

дипломатії, є дуже умовною. Так, правила іноді пропонуються під окрему 

торговельну чи інвестиційну операцію, а окрема транзакція може створити 

прецедент у застосуванні правил. Мікрорівневі інтереси також можуть бути 

вбудовані в прийняття рішень на макрорівні. Наприклад, міністерство, 

перебуваючи в переговорному процесі щодо укладення угоди про вільну торгівлю 

з окремою країною, проводить консультації з національними виробниками з 

метою максимізації позитивних та мінімізації можливих негативних наслідків для 

бізнесу. Результати цих консультацій пізніше інтегруються в єдину переговорну 

позицію на національному рівні. 

Комерційна дипломатія може бути також багатосторонньою (глобальна, 

міжрегіональна, регіональна дипломатія) та двосторонньою (міжкраїнова 

дипломатія та дипломатія між субнаціональними одиницями (парадипломатія)), 

відбиваючи як кількісні (кількість сторін), так і якісні характеристики (специфіка 

акторів комерційної дипломатії, характер взаємодії між ними, значимість питань, 

що знаходяться в центрі уваги). Критеріальна складність або комплексність цієї 

типізації обумовлена тим, що більшість дослідників традиційної дипломатії (а 

комерційна дипломатія є специфічною сферою дипломатичної діяльності) схильні 

розмежовувати мультилатералізм і білатералізм не тільки за кількістю сторін, а й 

точки зору якості взаємовідносин між ними. Мультилатералізм 

(багатосторонність) передбачає наявність трьох і більше сторін, вимагає слідувати 

міжнародним правилам та нормам, які розробляються в рамках діяльності 

міжнародних організацій для досягнення глобального блага (глобальних 

інтересів). Принципи взаємності і взаємовигідності поширюються на всіх без 
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винятку учасників відносин, що означає однакове застосування правил до всіх 

сторін. Цим мультилатералізм відрізняється від преференційного характеру 

відносин за білатералізму (двосторонньості), коли мета і пріоритети різняться 

залежно від кожного конкретного випадку, а взаємні поступки в рамках 

двосторонніх відносин можуть мати дискримінаційний характер по відношенню 

до третіх сторін. Наприклад , внаслідок укладеної двосторонньої УВТ між 

країнами торгівля між ними інтенсифікується, що впливає на переорієнтацію 

експорту до та імпорту з третіх країн. 

Ще на початку ХХ століття комерційна дипломатія здійснювалася на 

двосторонній основі – між двома країнами. Переваги її очевидні: двостороння 

комерційна дипломатія є гнучкішою, оперативнішою, а отже і результативнішою 

порівняно з багатосторонньою – складнішою через необхідність узгодження 

позицій сторін, що вимагає переговорних зусиль та часу. Міжкраїнова комерційна 

дипломатія реалізується переважно через посольства та/або торговельні 

представництва держави в країні-партнері , міжурядові комісії з питань 

торговельно-економічного співробітництва, укладення угод тощо. Якщо 

звертатися до інструментарію та форм комерційної дипломатії, які розглядалися у 

попередньому розділі, то практично всі вони можуть бути використані у 

двосторонньому форматі на різному рівні: в залежності від цілей тут можуть бути 

успішними як двосторонні комісії, форуми та угоди, так і успішна робота на 

мікрорівні – семінари, консультації, допомога у пошуку партнерів тощо. 

Загалом , двостороння комерційна дипломатія може бути самодостатньою, 

проте вона, з одного боку, не може вирішити всіх питань, які стоять на порядку 

денному, а, з іншого, може посилити зусилля багатосторонньої комерційної 

дипломатії. Так , вона може відбуватися на підготовчих етапах в багатосторонніх 

переговорах в регіональному та глобальному контексті (наприклад, при 

узгодженні порядку денного багатосторонніх переговорів чи регіональної 

конференції , в процесі формування коаліцій в Світовій організації торгівлі). 

Двосторонній формат характерний також і для комерційної дипломатії 

місцевих влад (регіонів, провінцій, муніципалітетів, міст), тобто комерційної 
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парадипломатії. Феномен зростання значимості місцевих влад в міжнародних 

відносинах попадає в фокус уваги науковців в 1970-х роках. Під впливом 

глобалізації , федералізму та децентралізації, економічного розвитку регіонів та 

низки інших факторів практика участі місцевих влад у міжнародних відносинах 

постійно розширюється на фоні зменшення традиційної ролі держави у системі 

міжнародних відносин. 

Сьогодні під парадипломатією розуміють «участь субнаціональних влад у 

міжнародних відносинах шляхом встановлення формальних та неформальних 

постійних або ситуативних контактів з іноземними офіційними та приватними 

суб‘єктами з метою просування соціально-економічних або культурних питань, а 

також інших питань в межах їх конституційної компетенції». [101, c. 40] 

Розрізняється транскордонна регіональна парадипломатія, трансрегіональна 

парадипломатія , глобальна парадипломатія. [102, c. 18] Транскордонна 

регіональна та трансрегіональна парадипломатії є контактами між регіонами 

держав-сусідів, які мають спільний кордон (транскордонна) чи не мають такого 

(трансрегіональна). Під глобальною парадипломатією розуміються контакти з 

віддаленими державами, коли влади адмінодиниць контактують не тільки з 

торговельними, промисловими або культурними центрами в інших країнах, а 

також з різними гілками та агентствами іноземних національних урядів. 

Практика комерційної парадипломатії в США, Китаї, Франції та Бразилії 

свідчить про те, що наразі місцеві влади зосереджуються на виробленні стратегій, 

визначенні пріоритетів та інтеграції інструментарію, який майже однаковий для 

всіх (відкриття та функціонування іноземних представництв, які іменуються 

«іноземними офісами» або «домами»; організація торговельних місій для 

місцевого бізнесу; підписання угоди і договорів; підтримка двосторонніх 

відносини з державами та іншими місцевими урядами, тощо). Але відмінності між 

парадипломатіями цих країн теж очевидні. Комерційна парадипломатія США є 

федеральною: активність муніципалітетів країни у сприянні експорту та залученні 

ПІІ є незначною. Теж саме можна сказати і про Францію, де регіони грають 

основну роль у зовнішньоекономічній діяльності, тому комерційна 
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парадипломатія тут регіональна (зважаючи на унітарність держави). Натомість, 

Бразилія успішно практикує муніципальну парадипломатію, а Китай – 

комбіновану, адже там розвиваються обидва рівні парадипломатії. 

Поступовий перехід комерційної дипломатії до все більшого використання 

багатосторонньої платформи, яка передбачає участь більш, ніж двох сторін, 

починається з кінця 1940-х років. Цей процес супроводжується підвищенням 

значення міжнародних переговорів. Розширюється кількість учасників 

переговорів, як за рахунок урядів країн, так і за рахунок недержавних гравців — 

ТНК, об‘єднань виробників і недержавних громадських організацій — що 

призводить до ускладнення як структури інтересів при обговоренні проблем, так і 

процедурних питань, пов‘язаних з переговорами. Сьогодні сфера регулювання 

торговельних відносин на багатосторонньому рівні охоплює торгівлю товарами і 

послугами, трансфер технологій, іноземні інвестиції, пов‘язані з торгівлею, а 

також питання екології та регулювання праці, що впливають на торгівлю. 

Відповідно, на цьому рівні в якості акторів комерційної дипломатії з‘являються 

міжнародні організації (регіональні та глобальні), які виступають як юридичні 

особи і активні дипломатичні гравці. Багатостороння дипломатія 

характеризується більшою публічністю і вимагає від дипломатів більш широких 

знань і навичок. 

Незважаючи на те, що деякі дослідники схильні вважати, що значення 

двосторонньої дипломатії загалом знижуються на користь багатосторонньої 

дипломатії, це в меншій мірі стосується саме комерційної дипломатії, особливо 

мікрорівневої. Підтвердженням цього є одна з особливостей комерційної 

дипломатії Європейського Союзу: макрорівневою комерційною дипломатією 

опікується Європейська Комісія, тоді як мікрорівнева дипломатія залишається 

прерогативою держав-членів. 

В сучасному світі глобальна дипломатія реалізується переважно у 

забезпеченні ефективної участі держави у діяльності міжнародних інституцій. Для 

комерційної дипломатії – це, в першу чергу, Світова організація торгівлі (СОТ), 

що почала діяти з 1995 року як правонаступниця Генеральної угоди з тарифів і 
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торгівлі. Сьогодні вона налічує 164 країни-члени [61], на які припадає понад 90% 

світової торгівлі. Іншими міжнародними міждержавними організаціями та їх 

органами, які здійснюють вплив на регулювання міжнародної бізнес-діяльності в 

сфері торгівлі та інвестування є Всесвітня митна організація, Бюро міжнародних 

виставок, Конференція ООН з торгівлі та розвитку (ЮНКТАД)
5
 та ін. [17, c. 154] 

Глобальна комерційна дипломатія проводиться також в рамках багатосторонніх 

самітів та форумів. Одним з них є Світовий економічний форуму в Давосі, який 

останнім часом використовується як платформа для оголошення нових ініціатив 

(наприклад, започаткування Глобального альянсу за спрощення процедур торгівлі 

у 2016 році) та досягнення неофіційних домовленостей щодо просування торгівлі 

та інвестицій на різних рівнях. 

Приєднання до СОТ вважається найбільш важливим етапом на шляху до 

інтеграції в світову економіку та отримання торговельних переваг. Однак 

проблемою, з якою стикаються держави після вступу, є те, що він не забезпечує 

автоматичного успіху країни всередині організації, так само як і розробка добре 

обґрунтованої торговельної політики. Це обумовлено специфікою прийняття 

рішення в СОТ – шляхом консенсусу – при великій кількості членів, кожен з яких 

має право вето. Ефективне використання арсеналу комерційної дипломатії в 

рамках СОТ є запорукою успішної реалізації потенційних переваг, завдань 

зовнішньоторговельної політики та захисту і просування інтересів національного 

бізнесу рамках СОТ. Ключовими методами комерційної дипломатії в рамках СОТ 

є переговори, як офіційні, так і неофіційні, а також інформаційно-аналітична і 

представницька робота в СОТ у Женеві, коаліційна діяльність, координація 

зусиль з корпоративними лобістами та/або неурядовими громадськими 

організаціями. Для реалізації пріоритетів у зовнішній торгівлі та сприяння 

національному бізнесу країни-члени використовують вступ інших країн до СОТ, 

процесуальні механізми (Міністерські конференції, засідання Генеральної ради, 

комітетів), а також механізм розв‘язання суперечок. 

Однією з важливих форм або каналів комерційної дипломатії в СОТ є пред- 
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 Орган Генеральної Асамблеї ООН, який опікується питаннями торгівлі, інвестування та розвитку. 
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ставництво країни в організації, яке не тільки здійснює інформаційно-аналітичну 

діяльність, а й веде активну роботу в органах різного рівня. Багато країн не 

можуть брати адекватну участь у дискусіях через обмежені технічні та людські 

ресурси — чимало найбідніших країн-членів мають дуже мало або взагалі не 

мають представників у штаб-квартирі СОТ у Женеві, а значна кількість офіційних 

осіб представляють свої уряди одразу в декількох організаціях. Натомість США 

та ЄС мають відповідно 25 і 43 посадовці [62, c. 6], які працюють над питаннями 

СОТ у Женеві. На їх підтримку діють також команди юристів і радників. Цілком 

зрозуміло, що розвинені країни, а також країни, що розвиваються, з більшим 

складом місій — Бразилія, Таїланд , Індія - є серед країн, що беруть найбільш 

активну участь у переговорах СОТ, оскільки багато засідань і зустрічей 

відбуваються одночасно. 

Обмежені фінансові можливості країн, що розвиваються, роблять коаліції 

особливо важливим інструментом ефективної дипломатії в СОТ. Загалом не існує 

чітких правил формування коаліцій у СОТ, хоча А. Нарлікар пропонує типізацію 

коаліцій країн, що розвиваються . Коли групи країн мають спільне розуміння та 

ідеологію, консенсус може бути досягнутий простіше. Такі групи мають ознаки 

блоку. В інших випадках групи створюються радше для того, щоб дійти 

компромісу, вирішити конкретну проблему або знайти вихід з глухого кута, ніж 

для того, щоб опрацювати спільну позицію. Така коаліція будується на принципах 

альянсу. Вибір коаліцій або майбутніх партнерів визначається природою 

національних інтересів, темою переговорів, стадією переговорів, наявністю та 

силою зовнішньої підтримки і опозиції [103, c. 29-33]. Часто країни входять 

одразу до декількох коаліцій, а коаліції можуть виступати єдиним фронтом проти 

пропозицій, які суперечать їх інтересам. Найбільш активними коаліціями з 

сільськогосподарських питань наразі є «Кернська група» і «Група 20-ти». 

Значною мірою завдяки зусиллям Кернської групи під час Уругвайського раунду 

торговельних переговорів вперше були створені рамки для реформування та 

лібералізації торгівлі сільськогосподарською продукцією. «Група 20-ти» змогла 

добитися суттєвих поступок від США та ЄС. Вона також відома тим, що до її 
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складу входять Китай та Індія, чиї інтереси в сільському господарстві дуже 

відрізняються від інтересів Аргентини, Бразилії та Південної Африки. Водночас, 

слід зауважити, що до створення коаліцій вдаються не тільки країни, що 

розвиваються. Так, Японія і Швейцарія є членами «Групи 10-ти», яка об‘єднує 

країни, вразливі до імпорту через триваючі реформи в сільському господарстві. А 

США і Австралія входять до так званих «Друзів риби» - групи, яка виступає за 

суттєве скорочення субсидування рибальства. Станом на кінець 2017 року, в 

рамках СОТ працювало 25 коаліцій [104]. 

Для просування інтересів використовуються також недержавні організації 

(корпоративні лобісти та громадські організації). Їх безпосередня участь 

закріплена в положеннях Марракеської угоди, але не є остаточно юридично 

врегульованою. Зважаючи на те, що основна мета СОТ — знизити торговельні 

бар‘єри для міжнародної торгівлі, глобальні корпорації природно мають великий 

інтерес до її діяльності. Ці компанії здійснюють прямий та непрямий вплив на 

політику СОТ . Деякі методи прямого впливу включають прямі контакти з 

розробниками рішень, презентації , листи, е-мейли, формальні звернення по 

урядову консультацію тощо. Через контроль над медіа, створення дослідницьких 

центрів, до яких запрошуються розробники політики, корпорації здатні непрямо 

впливати на розробку політики в СОТ . При цьому слід зазначити, що 

лобіюванням в організації займаються як ТНК, так і галузеві та міжгалузеві 

асоціації виробників. Уряди США і ЄС, де мають штаб-квартири майже 80% 

світових корпорацій, інтегрують корпоративних лобістів у процес розробки 

торгової політики і для просування інтересів основних корпорацій країни часто 

діють від їх імені на переговорах у СОТ. Так, на міністерській зустрічі в Гонконгу 

2005 році делегація США налічувала понад 350 делегатів, ЄС — понад 800, 

делегація з Бурунді — 3, Гамбія — 2, Джибуті — 1 [62, c. 7]. 

Інші суб‘єкти міжнародного життя — неурядові організації громадського 

суспільства — здійснюють все більш активний вплив на порядок денний 

переговорів СОТ, який поступово зрівнюється з впливом компаній. Не довіряючи 

НГО спочатку, уряди наразі все більше розуміють важливість підтримки чи 
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нейтралізації соціальних рухів для розвитку як міжнародної, так і внутрішньої 

торговельної політики. 

СОТ має достатньо дієвий механізм вирішення торговельних конфліктів, 

який також використовується членами для захисту інтересів національного 

бізнесу на експортних ринках. Орган з розв‘язання суперечок має повноваження 

збирати експертну групу, що розглядатиме торговельний конфлікт між членами, 

приймати або відхиляти її рішення чи результати її засідання. Він також слідкує 

за імплементацією рішень та рекомендацій і може уповноважити одну сторону 

застосувати заходи у відповідь на невиконання рішення іншою стороною. Кожна 

сторона може подати апеляцію на рішення експертної групи, яка заслуховується 

трьома з семи членів постійного апеляційного органу. З огляду на те , що процес 

розв‘язання суперечок є витратним і відносно тривалим, країни воліють не 

доводити справу до офіційної процедури і розв‘язувати торговельні конфлікти 

поза межами системи. 

Наразі виокремлюються три загальні тенденції щодо участі недержавних 

гравців в СОТ , які позначаються на дипломатичній діяльності держав в цій 

організації при розв‘язанні суперечок. По-перше, приватні юридичні радники в 

урядових делегаціях під час розгляду суперечок стали звичайною практикою. Без 

цього малі держави можуть бути нездатними адекватно захистити себе. По-друге, 

стає очевидною опосередкована роль приватних компаній, які мають інтерес у 

суперечці, у формулюванні та сприянні реалізації юридичної стратегії країни в 

розв‘язанні суперечки. Зокрема, приватний юридичний радник , діючи від імені 

компанії та в її інтересах, представляє на розгляд офіційної делегації власні 

напрацювання , а урядові юристи вирішують, чи варто інтегрувати їх в загальну 

стратегію. Третя тенденція пов‘язана з діяльністю НГО, які використовують бріфи 

amicus curiae для висловлення судовому органу занепокоєння з того чи іншого 

приводу, яке не було попередньо висловлено сторонами суперечки [105, c. 481]. 

Одним з видів багатосторонньої комерційної дипломатії є регіональна, 

котра працює в колі країн-географічних сусідів. Вона передбачає застосування 

форм, властивих як двосторонній, так і багатосторонній дипломатії, і реалізується 
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у налагодженні ефективного співробітництва з регіональними інтеграційними 

утвореннями (їх наднаціональними органами), в регіональних організаціях, 

об‘єднаннях і форумах, а також роботі посольств і дипломатичних місій за 

кордоном. Особливості реалізації комерційної дипломатії на регіональному рівні 

полягають в тому, що дипломатією макрорівня можуть опікуватися не окремі 

країни, а регіональні міждержавні організації (наприклад, Європейська Комісія в 

ЄСі), тоді як дипломатія мікрорівня є прерогативою держав-членів. 

На макрорівні регіональна комерційна дипломатія має переважний прояв у 

регіоналізмі, який в комерційному аспекті (як політика лібералізації торговельних 

та інших бар‘єрів в рамках регіональних угод та груп) історично йшов паралельно 

з мультілатералізмом (орієнтацією на широке використання міжнародних інсти-

тутів та колективні процедури прийняття рішень). Прикладами регіоналізму, в 

основі якого лежать багатосторонні угоди про вільну торгівлю, є ЄС в Європі, 

НАФТА в Північній Америці, МЕРКОСУР в Південній Америці. Кількість регіо-

нальних торговельних угод зростає; майже кожна країна є членом принаймні 

однієї торговельної угоди, а значна кількість країн приєдналися до декількох угод. 

У комерційній сфері цей процес пояснюється важким пошуком компромісів у пе-

реговорах в рамках Доського раунду СОТ. Натомість регіональне співробітництво 

має більші шанси на успіх, оскільки меншій кількості країн з подібними 

проблемами і схожою культурою легше домовлятися щодо відкриття певних 

ринків, ніж досягти домовленості на більш широкому форумі, такому як СОТ. 

Міжрегіональна комерційна дипломатія реалізується в рамках 

багатосторонніх угод між країнами, які належать до різних регіонів. Прикладом 

такої угоди може бути майбутня Всеохоплююча і прогресивна угода про 

транстихоокеанське партнерство, про укладення якої нещодавно домовилися 

одинадцять країн Азії, Океанії, Південної та Північної Америки
6
. 

Залежно від наявності (відсутності) цільової спрямованості можна 

визначити стратегічну і тактичну комерційну дипломатію. Для першої характер-

                                                                 

6 
6
 Торговельна угода між Австралією, Брунеєм, В‘єтнамом, Канадою, Малайзією, Мексикою, 

Новою Зеландією, Перу, Сінгапуром, Чілі, Японією. Попередня назва угоди до виходу з процесу 

США - Угода про транстихоокеанське партнерство. 
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ним є стратегічний підхід – комерційна дипломатія може бути прив‘язана до 

специфічного періоду, окремих цільових зовнішніх ринків. Іноді це нішева 

комерційна дипломатія, спрямована на просування певної продукції. Як правило, 

стратегічність може обумовлюватися конкретними завданнями розвитку того чи 

іншого сектора, переорієнтацією експорту або інвестування на інші ринки, а 

також браком коштів, що виділяються на просування експорту і, відповідно, 

необхідністю їх ефективного використання. 

Тактична комерційна дипломатія цільових орієнтирів щодо певних країн, 

групи товарів чи навіть компаній не має: вона зосереджена на просуванні 

експорту в цілому. Вона також може розглядатися як ситуативна дипломатія (ad-

hoc дипломатія), коли в певний час виникає нагальна потреба у вирішенні 

специфічних питань чи виконання окремих завдань в рамках загальної 

зовнішньоекономічної чи експортної стратегії. 

До стратегічної можна віднести дипломатію таких країн як Франція чи 

Швеція [106, c. 9], а також комерційну дипломатію США 1990-х років, яка зосе-

реджувала зусилля на десяти країнах, чиї економіки інтенсивно зростали, - так 

званій «великій десятці» (Аргентина, Бразилія, Індія, Індонезія, Китай, Мексика, 

Південна Африка, Південна Корея, Польща та Туреччина) [107]. Ще наприкінці 

1980-х рр. канадська комерційна дипломатія не мала пріоритетів [108, c. 37-38]. 

Однак, з часом з‘явилися цільові сектори, особливо у застосуванні до окремих 

країн. Наприклад, в Україні пропонується сприяння експорту та інвестуванню в 

аерокосмічній галузі , секторі нафти та газу, сільському господарстві та харчовій 

промисловості, а також просуванню послуг в сфері освіти [109]. 

Південнокорейські та японські комерційні дипломати особливу увагу приділяють 

просуванню високотехнологічної продукції переробної промисловості . 

Комерційну дипломатію за типом дипломатичної поведінки на мікрорівні, 

можна розділити на активну, реагуючу і пасивну (епізодичну) відповідно до 

умовного поділу комерційних дипломатів на бізнес-промоутерів, державних 

службовців та універсалів, запропоно-ваного М. Костецкі та О. Нареєм (табл. 2.1). 

Науковці також відзначають наявність змішаної дипломатії, тобто такої, яка 
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поєднує в собі елементи суміжних типів, хоча і не виділяють її як окремий тип, 

зважаючи на те , що функціонал такої дипломатії є різним в залежності від того, 

про які суміжні типи йдеться. 

Таблиця 2.1 

Характеристика типів комерційного дипломата 

Тип 

комерційного 

дипломата 

Бізнес-промоутер Державний службовець Універсал 

Підхід Комерційні питання 
розуміються пере-
важно як бізнесові 
питання 

Комерційні питання роз-
глядаються як інтегральна 
частина міжнародних еко-
номічних відносин  

Комерційні питання сприй-
маються в ширшому дип-
ломатичному та політичному 
контексті  

Країни Ірландія 

Канада 

США 

Швеція 

Фінляндія 

Нова Зеландія 

Австрія 

Португалія 

Великобританія 

Швейцарія 

Угорщина 

Японія 

Корея 

Німеччина 

Франція 

Польща 

Китай 

Куба 

Бразилія 

Сальвадор 

Венесуела 

Примітка. Зміщення назв деяких країн вправо означає, що стиль їх комерційної 

дипломатії є змішаним, який поєднує в собі певні аспекти, описані в наступній 

колонці.  

Джерело: [7, c. 21] 

Активна комерційна дипломатія є клієтоорієнтованою, тобто спрямованою 

на сприяння бізнесу, і в її класичному варіанті практикується, зокрема, Велико-

британією, Японією, Південною Кореєю, Ірландією. Комерційні питання розумі-

ються переважно як бізнесові питання, тому основне завдання дипломатів 

полягає у забезпеченні належного рівня інформаційно-консультаційних послуг 

для ком-паній. Як правило, такі дипломати мають високу професійну підготовку 

і бачення організації роботи. Торговельні представництва, що практикують 

активну дипломатію, розташовані часто у економічних столицях країн чи 

промислово-розвинених регіонах. Значна частка консультаційних послуг 

надається на платній основі. Змішаний стиль, в даному випадку, активну 
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комерційну дипломатію з елементами реагуючої, практикують США, Австрія, 

Швейцарія, Угорщина. 

Реагуюча комерційна дипломатія характерна для країн, де провідну роль в 

системі комерційної дипломатії грає міністерство торгівлі (Франція, Польща, 

Китай). Вона менш клієнтоорієнтована, тримається осторонь бізнес-угод. 

Комерційні питання розглядаються як інтегральна частина міжнародних 

економічних відносин. Тому дипломат більше зосереджується на торговельній та 

інвестиційній дипломатії, ніж на транзакційній комерційній дипломатії, а отже 

більше реагує на урядові доручення, ніж на потреби компаній. Переваги таких 

дипломатів полягають радше у створенні зв‘язку між міністерством та бізнесом, 

ніж у сприянні бізнес -операціям. Змішаний стиль, в даному випадку, реагуюча 

комерційна дипломатія з елементами пасивної, властива, зокрема Франції. 

Пасивну (несистематичну) комерційну дипломатію практикують кар‘єрні 

дипломати, які мають виконувати функції підтримки бізнесу лише ситуативно чи 

на додаток до інших дипломатичних обов‘язків. Вони мають меншу професійну і 

технічну підготовку для супроводження зовнішньоекономічної діяльності, ніж 

дипломати попередніх двох типів. Їх сильна сторона – у можливості 

запропонувати корисні контакти (на рівні посла ) і здатності розглядати 

комерційну дипломатію в більш широкому контексті національної зовнішньої 

політики і програм зовнішньої допомоги. Дипломати третього типу 

представляють переважно країни, що розвиваються, які не мають серйозної 

системи підтримки експорту і фінансування для належного кадрового 

забезпечення дипломатичних представництв. 

Слід зазначити, що типізація комерційної дипломатії за стилем роботи 

дипломатів зовсім не означає градації її ефективності. Неможливо бути 

абсолютно впевненим в тому, що один тип є ефективнішим за інший, не беручи 

до уваги особливості системи комерційної дипломатії в кожній конкретній країні, 

включаючи організаційну структуру та взаємодію між її складовими. Так , М. 

Костецькі та О. Нарей вважають комерційну дипломатію Німеччини реагуючою. І 

дійсно, наприклад, на відміну від британських, німецькі дипломати, що 
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опікуються просуванням експорту та інвестицій, як правило, зосереджуються на 

питаннях захисту та мобілізації підтримки німецьких компаній, забезпеченні 

недискримінаційного ставлення інших урядів до німецьких компаній, які 

працюють в країні перебування. Проте, в моделі комерційної дипломатії 

Німеччини супроводження потреб експортерів на експортних ринках офіційно 

здійснюється не державними структурами, а мережею закордонних торговельних 

палат Німеччини за незначного внеску держави [110]. Ця практика вважається 

дуже успішною з огляду на динаміку німецького експорту, і до неї проявляла 

інтерес Великобританія [111], чия комерційна дипломатія є активною, з огляду на 

те, що її комерційні дипломати класифіковані дослідниками як бізнес-

промоутери. 

За специфікою організаційно-правових форм комерційної дипломатії, що 

використовуються, можна виокремити традиційну та цифрову дипломатію. Для 

традиційної дипломатії є характерним використання тих форм , що стали 

звичайними для дипломатичної практики. Вони передбачають прямі персональні 

контакти (зустрічі, переговори, засідання , консультації, семінари, виступи на 

заходах), а опосередкована дипломатична взаємодія здійснюється за допомогою 

паперового листування, використання телефону, телебачення, паперових засобів 

масової інформації, друкованої продукції (брошур, буклетів, каталогів). 

Цифрова комерційна дипломатія передбачає використання у своїй практиці 

новітніх інформаційно-комунікаційних технологій. Вони не тільки є порівняно 

дешевими, що робить їх привабливими і доступними для урядових установ країн, 

які не можуть собі дозволити використовувати у просуванні торгівлі та інвестицій 

традиційні комунікаційні канали [112, c. 272], а й скорочують в часі шлях інфор-

мації від комунікатора до цільової аудиторії . З розвитком Інтернет-мережі в 

практиці комерційної дипломатії починають з‘являтися розсилки електронних 

інформаційних бюлетенів, а також веб-портали, які надають інформацію з питань 

торгівлі та інвестування (кон‘юнктура ринку, нормативно-правова база експорт-

ної та інвестиційної діяльності, ярмарки та виставки, пошук потенційних партне-
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рів, регулювання підприємницької діяльності в певній країні тощо). Сьогодні ці 

портали  також мають консультативну та  інтерактивну функцію, пропонуючи он- 

лайн-тренінги і веб-конференції для експортерів. В дипломатичних установах за 

кордоном інтегрування електронних послуг у повсякденну діяльність йде по-

вільніше, ніж в центральних органах влади [113, c. 323]. Крім того, державні уста-

нови і представництва за кордоном для розвитку взаємодії та обміну інформацією 

експортерами та інвесторами використовують соціальні мережі – Facebook, 

YouTube, Twitter – в якості комунікаційних платформ. Схематичне відображення 

типізації комерційної дипломатії за розглянутими критеріальними ознаками з 

урахуванням багаторівневості інтересів її суб‘єктів, особливостей і тенденцій її 

розвитку представлено на рис. 2.1. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рис. 2.1. Методи, форми і типи комерційної дипломатії  

Джерело: розроблено автором з використанням [7; 20] 
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за кількістю і 
специфікою сторін і 

масштабом 
інтересів 

за цільовою 
спрямованістю 

за типом 
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за специфікою 
форм 

активна 

реагуюча 

пасивна 

змішана 

традиційна 

цифрова 

стратегічна 
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макрорівнева 
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Отже, практика комерційної дипломатії різниться залежно від рівня 

реалізації, кількості та специфіки сторін і масштабу їх інтересів, цільової 

спрямованості, типу дипломатичної поведінки та специфіки організаційно-

правових форм, що використовуються, з урахуванням багаторівневості інтересів 

суб‘єктів комерційної дипломатії , особливостей і тенденцій її розвитку. При 

цьому, цілком очевидно, що не всі типи комерційної дипломатії з‘явилися 

одночасно. Появу і використання типів комерційної дипломатії в різні періоди її 

розвитку можна представити у вигляді матриці (табл. 2.2). 

Таблиця 2.2  

Типи комерційної дипломатії в історичному розрізі 

Етап 

Тип 

ком.дипломатії 

Формування Інституціоналізації Формалізації Глобалізації Динамізації 

Макрорівнева      

Мікрорівнева      

Двостороння      

Багатостороння      

Стратегічна       

Тактична      

Активна      

Реагуюча      

Пасивна      

Змішана      

Традиційна       

Цифрова      

Джерело: розроблено автором 

Ця матриця є ще одним свідченням поступово зростаючої складності 

комерційної дипломатії протягом її еволюції: тепер вона передбачає дво- і 

багатосторонність, різнорівневість, поліваріантність дипломатичної поведінки. А 

на останньому етапі - динамізації – додається цифрова дипломатія, яка вимагає 

більшої оперативності реакції, і нових підходів до комунікації з цільовою 

аудиторією. 
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2.2. Типи організаційного забезпечення комерційної дипломатії та 

підходи до координації 

Країнові відмінності у реалізації комерційної дипломатії часто походять від 

типу організаційного забезпечення. Розглянемо основні його типи, які залежать 

від провідного відомства (чи відомств) та взаємодію між нами. 

Як правило, установами, які грають провідну роль у комерційній 

дипломатії, вважаються міністерство закордонних справ (МЗС ), міністерство тор-

гівлі (МТ) або економіки (в деяких країнах). До цих установ можуть додаватися 

різні державні організації зі сприяння розвитку торгівлі та інвестиціям , а також 

ті, що можуть розглядатися як елементи інфраструктури підтримки експорту 

(агенції з надання фінансової підтримки зовнішньоекономічним операціям та 

технічної допомоги). Кількість урядових установ, котрі опікуються питаннями 

комерційної дипломатії, різниться в залежності від країни. Найбільш 

фрагментованою є інституційна структура в США, де налічується до 19 установ, 

які мають відношення або безпосередньо до питань торговельно-інвестиційного 

співробітництва або до економічних питань, що їх супроводжують. 

В науковій літературі представлено декілька типізацій організаційного 

забезпечення комерційної дипломатії. При цьому слід зазначити, що всі вони 

стосуються організаційної структури комерційної дипломатії, яка спрямована на 

підтримку експорту. Вірогідно, це пов‘язано з тим, що в деяких країнах 

просування інвестицій належить до компетенції місцевих влад, тому важко 

інтегрувати органи, що опікуються інвестиціями, до уявної системи. 

М. Оздем та М. Струетт вели пошук оптимальної організаційної конфігу-

рації, розглядаючи практику країн в межах реалізації уніфікованого типу, за якого 

за ведення комерційної дипломатії відповідає МЗС, та моделі двох міністерств 

(МЗС та МТ), характерної для переважної більшості країн, що розви-ваються [28, 

c. 3]. Р. Серінгаус виокремлює типи організаційного забезпечення просування 

експорту в залежності від форми власності домінуючого суб‘єкта: державна, 

державно-приватна, приватна [114]. Для державного типу організаційного 

забезпечення комерційної дипломатії характерною є провідна, визначальна роль 
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державних інститутів (міністерств), яку можна помітити в Канаді, США, Франції. 

За державно-приватного партнерства участь приватного та державного сектору в 

дипломатичному супроводженні торгівлі та інвестицій приблизно однакова 

(Нідерланди, Швеція). Переважно приватними є типи організаційного 

забезпечення просування торгівлі Австрії, Німеччини, де підтримка бізнесу 

надається мережею торговельно-промислових палат при мінімальному 

державному втручанні. 

К. Рана визначив пять типів організаційного забезпечення, які мають прин-

ципову різницю в організації та координації комерційної дипломатії (табл. 2.3). 

Хоча приклади є дещо застарілими: так, Великобританія після референдуму про 

вихід з ЄС, ліквідувала міжвідомчий підрозділ UKTI, який відповідав за 

просування експорту, і створила міністерство торгівлі , тому більше не має 

частково уніфікованої моделі, однак в цілому підхід до узагальнення наявного 

світового досвіду є цікавим. 

Таблиця 2.3 

Типи організаційного забезпечення комерційної дипломатії (за К.Раною) 

Джерело: [31] 

Відповідно до уніфікованого типу організації зовнішньополітичні та 

зовнішньоекономічні питання об‘єднані під дахом міністерства зовнішніх справ. 

Тому представництво за кордоном складається як з традиційних дипломатів, так і 

служби з просування експорту. Організаційна структура такого типу характерна 

для Бразилії , де лише МЗС має повноваження проводити переговори з третіми 

Тип Провідна установа Приклади 

Уніфікований МЗС 
Австралія 

Бразилія 

Частково 

уніфікований 
Спеціальний підрозділ, утворений МЗС та МТ 

Великобританія 

Таїланд 

Третьої агенції Незалежна установа під наглядом МТ Сінгапур 

Конкуренції 
МЗС та МТ мають дублюючі завдання без 

чіткого розподілу 

Країни, що 

розвиваються 

Відмови МТ Китай 
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країнами. З появою нових гравців на міжнародній арені міністерство утворило 

окремий підрозділ. Бразилія – одна з небагатьох країн, яку в СОТ представляє 

МЗС. Дипломатична служба також надає економічні послуги за кордоном. 

За частково уніфікованого типу МЗС і міністерство торгівлі чи економіки 

спільно створюють спеціальний підрозділ (орган) для супроводження торгівлі та 

інвестицій. Така організаційна конфігурація характерна для Таїланду. Згідно з 

таїландським варіантом замість стандартної посади посла, який керує 

дипломатичним складом представництва, була введена посада так званого 

виконавчого директора – посла , який управляє командою МЗС, а також 

представниками інших міністерств за кордоном. 

Тип третьої агенції передбачає, що МЗС не має відношення до 

торговельних питань, якими опікується незалежна державна установа(-и) під 

наглядом міністерства торгівлі або економіки. Представники дипломатичного 

відомства за кордоном тісно співпрацюють з представниками цієї установи, але їх 

завдання ніколи не перетинаються. Це характерно для Сінгапуру, де просування 

експорту товарів та послуг здійснює Міжнародне підприємство Сінгапур, яке 

мобілізує всіх суб ‘єктів комерційної дипломатії у так звану сінгапурську 

команду. 

За типу конкуренції МЗС та інші міністерства мають дублюючі завдання та 

повноваження без чіткого розподілу не тільки щодо питань міжнародної торгівлі 

та інвестицій, а й щодо зустрічей з міжнародними організаціями. Ця модель є 

результатом несумісності цілей та діяльності. 

За типу відмови Міністерство торгівлі чи економіки опікується питаннями 

сприяння торгівлі та інвестиціям, тоді як міністерство зовнішніх справ до цього 

не має стосунку. Таке можна побачити в Китаї, де зовнішньополітичні та 

зовнішньо-економічні функції повністю розмежовані. Комерційна дипломатія 

здійснюється міністерством торгівлі та нашими міністерствами або агентствами 

під безносе-реднім керівництвом Політбюро Комуністичної Партії КНР. 

Координація між міністерствами здійснюється на рівні заступників міністра. Ця 

типізація організаційного забепечення є цікавою, проте Рана має на увазі в першу 
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чергу реалізацію комерційної дипломатії на транзакційному рівні (особливо, коли 

говорить про модель третьої агенції), тоді як повноваження в сфері торговельної 

дипломатії можуть бути надані іншому органу. 

Безумовно, особливим випадком є Європейський Союз, політичне і 

економічне об‘єднання 28 країн, на території якого діє єдиний ринок, котрий 

передбачає вільний рух товарів, послуг, капіталу та робочої сили між країнами-

членами, та митний союз, який означає застосування єдиного зовнішнього 

митного тарифу до імпорту походженням з третіх країн. Усі двосторонні (між ЄС 

та країнами, що не є його членами) та багатосторонні (в минулому в ГАТТ, а 

згодом в СОТ) переговори щодо митної політики ведуться Європейською 

комісією [115]. Таким чином, компетенція ЄС у просуванні торгівлі та інвестицій 

полягає у виробленні торговельної політики, що спрямована на скасування 

тарифів та інших торговельних обмежень, та інвестиційної політики (з часу 

введення в дію Лісабонської угоди в 2009 році ). Країни-члени не уповноважені 

проводити митну політику в односторонньому порядку, тобто призупиняти 

стягнення митних платежів або змінювати ЄМТ. Усі зміни приймаються 

Європейською радою після переговорів (у разі необхідності) та пропозицій 

Європейської комісії. 

Це обумовлює одну з особливостей комерційної дипломатії країн ЄС — 

зміну обов‘язків комерційних дипломатів країн-членів, які працюють в межах ЄС, 

у зв‘язку з розвитком регіональної інтеграції. Відзначаючи цей факт, фахівці 

наголошують, що «класичні завдання з просування експорту» стали непотрібними 

зі зникненням торговельних бар‘єрів та появою Інтернету, де можна знайти багато 

ринкової інформації [7]. Це стосується, в першу чергу, завдань торговельної 

дипломатії, а також збору комерційної інформації та маркетингових досліджень, 

які стають більш доступними для країн-членів ЄС. Проте слід зазначити, що 

незважаючи на те, що багато повноважень у торговельно-економічних відносинах 

країн-членів ЄС віддано наднаціональним органам, країни ЄС не обмежені 

спільними правилами у веденні комерційної дипломатії в тій її частині, що 

стосується дій на підтримку вітчизняного бізнесу, - сприяння експорту (або в 



109 

деяких випадках імпорту), залучення прямих іноземних інвестицій (а в деяких 

випадках – сприяння вітчизняним інвестиціям за кордоном ). 

Ще одна класифікація організаційної структури запропонована О.Нареєм. 

(див. табл. 2.4) Так само як і К.Рана, він обрав в якості критерія класифікації 

ступінь інтеграції функції просування експорту (на транзакційному рівні) в 

торговельну чи зовнішньоекономічну політику та взаємозв‘язок з агенціями 

сприяння торгівлі та інвестицій. 

Таблиця 2.4  

Види організаційної структури комерційної дипломатії (за О. Нареєм) 

Розподіл повноважень між міністерствами 

торгівлі (МТ) та закордонних справ (МЗС) 

Відповідальне 

міністерство 

Країна 

Просування торгівлі є частиною торговельної 

політики (МТ та МЗС співпрацюють) – 

негармонійно 

МТ США, Китай, Польща, 

Франція, Росія, Південна 

Африка 

Розмежування просування торгівлі та 

торговельної політики (МТ та МЗС 

співпрацюють) – гармонійно 

МЗС Австралія, Нова Зеландія, 

Канада 

Просування торгівлі інтегровано у МЗС 

(МТ та МЗС співпрацюють)  - гармонійно 

МЗС Швеція, Норвегія, Данія, 

Фінляндія, Ісландія 

Координаційний механізм Спільний 

нагляд МЗС та 

МТ 

Великобританія, Сінгапур, 

Швейцарія (на пріоритетних 

ринках) 

Розмежування зовнішніх справ та торгівлі – 

негармонійно 

МЗС Великі та середні країни, що 

розвиваються  

Делегування функції просування торгівлі 

незалежній організації 

Переважно МТ Японія, Корея, Італія, 

Німеччина 

Джерело: складено автором за: [42] 

В першій групі комерційні дипломати співпрацюють з агентствами і 

працюють «на периферії» посольства і часто доповідають послу. В другій та 

третій групі торгівля та зовнішні справи об‘єднані під дахом МЗС, а дипломати 

координують роботу агентств з просування експорту. Різниця полягає в тому, що 

другій групі агентство здійснює роботу окремо, а в третій агентство інтегровано з 

МЗС. За координаційного механізму спільними зусиллями обох міністерств 

створюється централізована структура. В п‘ятій групі немає комбінування між 

зовнішніми справами та торгівлею, а міністерства часто конкурують за лідерство. 



110 

В шостій групі за просування експорту відповідають незалежні структури – 

комерційні дипломати працюють в державних та напівприватних агентствах, які, 

працюючи за кордоном, не мають ієрархічного підпорядкування, і працюють 

незалежно. 

Ця класифікація багато в чому перехрещується з класифікацією К.Рани. 

Проте в ній наявні спірні моменти. По-перше, друга і третя групи можуть бути 

об‘єднані, оскільки в Австралії та Канаді торгівля та торговельна політика 

інтегрована в міністерство закордонних справ. Водночас, слід зауважити, що 

Канада сьогодні не має агентства сприяння експорту федерального рівня, тому не 

може бути віднесена до другої групи. В шостій групі, якщо у випадку Німеччини 

просування експорту на операційному рівні здійснюється мережею закордонних 

торгових палат, переважно приватних за структурою власності, які не мають 

формального підпорядкування посольствам, то у випадку Кореї відповідне 

агентство підзвітне міністерству торгівлі, промисловості та енергетики і в 

окремих питаннях координує свою позицію з позицією посольства, хоча і є 

відносно автономною структурою. Як і у типізації К. Рани, віднесення 

оргструктури Великобританії до координаційного механізму є застарілим. 

Розглянемо детальніше комерційну дипломатію США, Канади, Німеччини, 

Китаю, Франції, Південної Кореї, Бразилії, Бельгії. Вибір країн пов‘язаний з тим, 

що всі вони належать до топ-25 країн-експортерів товарів (Додаток Б), причому 

п‘ятеро – до першої десятки, хоча залежність їх виробників від експортних ринків 

дуже різниться. До того ж, організаційне забезпечення комерційної дипломатії 

цих країн різниться, в певному сенсі вони можуть бути орієнтиром для інших 

країн регіону з подібним розміром, ступенем децентралізації та схожістю завдань. 

Сполучені Штати Америки є третьою країною світу за обсягами експорту 

товарів, хоча її виробники мало залежать від експортних ринків: експорт товарів 

та послуг у 2016 році склав 11,9% ВВП (Додаток Б). 

Організаційна структура управління комерційною дипломатією США 

належить до типу конкуренції) і є дуже фрагментованою зі складним механізмом 

прийняття рішень ключовими установами – Офісом торговельного представника,  
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Міністерством торгівлі, Державним департаментом (міністерство закордонних 

справ), Міністерством сільського господарства, Міністерством оборони - та 

супутньою підтримкою низки інших установ та організацій, що сприяють малому 

та середньому бізнесу у експортній діяльності та здійснюють інформаційно-

аналітичне забезпечення зовнішньоторговельної політики. Економічну 

дипломатію в США часто свідомо називають комерційною для запобігання 

міжвідомчій конкуренції [116, c. 36]. 

На макрорівні комерційної дипломатії провідну роль грає Офіс 

торговельного представника, який відповідає за координацію торговельної 

політики та ведення торговельних переговорів і підпорядковується одночасно 

президенту та Конгресу. Координація дій щодо підтримки експорту на макрорівні 

здійснюється Координаційним комітетом з просування торгівлі , до складу якого 

входить 21 державний орган та організація і який очолює міністр торгівлі. 

Комітет оприлюднює Національну експортну стратегію, яка слугує щорічним 

дороговказом для федеральної політики та діяльності в цій сфері . 

На транзакційному рівні провідна установа визначатиметься в залежності 

від типу експортованої продукції. Загалом найважливішим є Міністерство 

торгівлі, особливо коли мова йде про малі та середні підприємства . Міністерство 

сільського господарства, складовою якого є Закордонна сільськогосподарська 

служба, опікується торгівлею сільськогосподарськими товарами та продукцією 

харчової промисловості. Державний департамент та Міністерство оборони мають 

визначальне слово у торгівлі продукцією військово-оборонного комплексу. 

Для цілей міжвідомчої координації на оперативному рівні Міністерство 

торгівлі утворило в 1993 році Центр підтримки, який почав координувати з 

міністерствами та державними установами та організаціями питання лобіювання 

проектів та контрактів за кордоном [107, c. 160]. Однак, незважаючи на всі 

координаційні зусилля, суперництво, конфлікти та дублювання, як і раніше, 

трапляються як на макро-, так і на мікрорівні реалізації комерційної дипломатії 

США. Відповідно тривають пошуки можливостей розмежувати повноваження 

федеральнх органів чи організацій в експортному процесі, знизити дублювання 
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при розподілі експортних ресурсів тощо [117]. Організаційні проблеми 

здебільшого зникають, коли робота над окремим питанням (проектом, 

контрактом) переноситься з Вашингтону до посольства США за кордоном, де 

посол здійснює одноосібне керівництво [20, c. 10]. Закордонна комерційна служба 

США може надавати американським компаніям платні послуги, вартість яких 

варіюється від 100 до 800 дол. США і визначається на основі матриці вартості 

залежно типу послуги: участь у торговельних місіях та ярмарках, спеціальні 

дослідження ринку, пошук потенційного. 

Влада штатів почала брати участь у міжнародних економічних відносинах в 

1970-х роках після отримання суттєвих повноважень для ведення комерційної 

дипломатії. Якщо підтримка експорту координується на національному рівні, то 

штати мають повну автономію в залученні ПІІ. Тому значна частина 

парадипломатичних зусиль США спрямована на залучення ПІІ. В частині 

просування експорту робота місцевих влад супроводжується роботою 

недержавних організацій – світових торговельних центрів, торговельними 

палатами різних рівнів, а також національними асоціаціями. 

Сьогодні штати самостійно формують міжнародні експортні стратегії та 

торговельні програми. Ці програмні документи щодо залучення ПІІ та сприяння 

експорту передбачають організацію бізнес-місій (поїздок ) за кордон, керівництво 

міжнародними офісами, надання консультаційних та освітніх послуг, 

фінансування торговельних виставок, різного роду заохочення компаній, 

включаючи допомогу на покриття плати за послуги федеральних агентств. За 

даними Організації міжнародного розвитку штатів (SIDO), 40 штатам належать 

загалом 199 торговельних офісів за кордоном [118]. 

Канада є дванадцятою країною у світі за обсягами експорту товарів, при 

тому, що її виробники помірно залежать від експортних ринків: експорт товарів та 

послуг у 2017 році склав 31% ВВП (див. Додаток Б). Переважна більшість 

торгівлі припадає на торгівлю зі США в рамках Північноамериканської зони 

вільної торгівлі. Проте канадський приклад цікавий тим,  що комерційна 

дипломатія  Канади хоча і є  державною, як американська,  
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проте на відміну від останньої є централізованою. 

Канада відноситься до тих країн, які об‘єднали міністерство зовнішніх справ 

і міністерство торгівлі. Злиття двох міністерств в Міністерство зовнішніх справ та 

міжнародної торгівлі (наразі – Міністерство глобальних справ Канади) відбулось 

у 1982 році з метою централізації зовнішніх відносин [30, c. 56,59]. Однак, процес 

інтеграції був складним, а в 2003-2005 рр. уряд навіть підтримував 

адміністративне розділення двох міністерств де факто, хоча де юре спроба 

затвердити його в парламенті провалилася. Наразі міністерство має трьох 

міністрів – міністра закордонних справ, міністра міжнародної торгівлі, а також 

міністра міжнародного розвитку. 

Служба торговельного представника Канади є структурним підрозділом 

Міністерства глобальних справ і відповідає за підтримку на операційному рівні 

компаній, що бажають експортувати, інвестувати за кордон або залучати іноземні 

інвестиції, а також розвивати партнерство в галузі інновацій, досліджень та 

розвитку. Служба має 161 офіс в регіонах Канади та інших країнах світу, який 

працює в складі посольств Канади за кордоном. До ключових послуг, які можуть 

надавати торговельні представники Канади, входять підготовка канадських 

компаній до міжнародних ринків, оцінювання потенціалу компанії на цільовому 

ринку за допомогою збору та аналізу ринкової інформації та консультування 

щодо ринкової стратегії , пошук необхідних контактів, вирішення проблем 

бізнесового характеру, в т.ч. доступу на ринок , сприяння у створенні спільних 

підприємств та укладенні стратегічних альянсів. [119] Канада не має агентства 

сприяння торгівлі та інвестиціям , рекламуючи потужний портал Служби 

торговельного представника в якості віртуального агентства. 

Торговельні місії були і є дуже популярним інструментом комерційної 

дипломатії Канади і колись кожного року їх організовувалося близько 100 щороку 

[120, c. 27]. Їх очолює міністр міжнародної торгівлі та міністри торгівлі провінцій. 

Ставлення Канади до надання платних послуг експортерам та інвесторам не 

дуже добре задокументовано. Схильність до стягнення плати за послуги прояви-

лася  лише відносно  недавно і  не є поширеною:  наприклад , плата береться за  
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спеціалізоване дослідження ринку, участь у виставках, торговельних місіях [13, c. 

15]. За словами економічного радника посольства Канади в Україні , комерційна 

служба не надає платних послуг канадським компаніям в Україні через загальний 

характер ринкових досліджень, які здійснюються місцевим офісом
7
. 

Для підвищення координації діяльності з іншими суб‘єктами комерційної 

дипломатії федеральний уряд використовує федеральні-провінційні комітети 

(CTrade), Дорадчий комітет з питань зовнішньої торгівлі та Секторальні дорадчі 

групи щодо міжнародної торгівлі. Отава також почала залучати недержавних 

гравців, використовуючи парламентські комітети, огляди зовнішньої політики, а 

також інші форуми [121, c. 4]. 

Федеративні одиниці Канади (провінції) є дуже активним у комерційній 

дипломатії. Всі вони мають офіси, які опікуються міжнародними питаннями, - 

зазвичай, це департаменти або офіси в складі Міністерства міжурядових відносин. 

Провінції теж організовують торговельні місії, які є меншими за федеральні, але 

при цьому намагаються охопити місцеві малі та середні підприємства, котрі 

бажають вийти на зовнішні ринки. Найактивніші з провінцій – Онтаріо і Квебек 

[122, c. 30]. Уряди провінцій також укладають угоди з федеральним урядом щодо 

забезпечення своєї присутності за кордоном. Наприклад, на початку 2000-х років 

уряд Онтаріо уклав три Меморандуми про розуміння з федеральним урядом щодо 

появи старших економічних співробітників у канадських представництвах в 

Шанхаї, Нью-Йорку та Мюнхені, які відкрилися в 2002 році. [122, c. 20-21] 

Бельгія, як член ЄС, не уповноважена вести переговори щодо торговельної 

політики, яка знаходиться в компетенції Єврокомісії. Багатосторонні торговельні 

переговори і важливі домовленості на єдиному ринку ЄС залишаються 

прерогативою федеральної влади і зосереджені в Міністерстві зовнішніх справ. 

[123, c. 62] При цьому просування експорту є дуже важливим для бельгійської 

економіки, оскільки її виробники сильно залежать від зовнішніх ринків (експорт 

товарів та послуг у 2017 р. склав 85% ВВП), а сама країна замикає першу десятку 

країн світу за обсягами експорту товарів (Додаток Б). 

                                                                 
7
 Із власної розмови автора з економічним радником посольства Канади в Україні. 
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Бельгія має федеральний уряд та 5 місцевих урядів. Класичні функції з 

просування експорту в Бельгії знаходяться у компетенції місцевих влад, які за 

конституцією несуть особисту відповідальність за цей напрямок діяльності. 

Федеративний устрій Бельгії є складним і асиметричним: країна поділена на 

регіони (Фландрія, Валонія та Брюссель) та громади (німецькомовна, 

франкомовна та флемішмовна), які не завжди співпадають – наприклад, регіон 

Фландрія та флемішмовна громада поєднали уряди, але в інших регіонах та 

громадах такого немає [124, c. 5]. 

В результаті конституційної реформи кожен суб‘єкт федерації отримав 

право укладати договори з третіми сторонами (в т.ч. суверенними державами, 

регіонами з правами автономії, міжнародними організаціями тощо). Також їм 

було надано право посилати своїх представників в рамках двосторонніх відносин 

до інших регіонів чи територій, міжнародних організацій (ЄС або міжурядові 

міжнародні організації), самостійно призначати власних дипломатичних 

представників за кордоном. Зокрема, в дипломатичних представництвах Бельгії за 

кордоном питаннями просування торгівлі та інвестицій опікуються 89 

представників Фландрії (в 68 країнах) та 107 представників Валлонії (в 73 

країнах). [124, c. 6-8, 16] Однак, існує правило: суб‘єкти федерації користуються 

максимальною автономією допоки послідовність зовнішньої політики федерації 

не поставлена під загрозу. 

Побоювання щодо маргіналізації МЗС Бельгії через передачу більшості 

повноважень на рівень регіонів не справдилися – відомство посіло центральне 

місце у визначенні питань ЄС у Бельгії та інших питаннях, опанувавши роль 

координатора [125, c. 64]. Уникаючи конфронтації з регіонами, МЗС спромоглося 

переконати суб‘єктів федерації в тому, що федеральне МЗС є кращим 

інструментом забезпечення їх інтересів, ніж створення власного дипломатичного 

апарату, а також презентувати себе в якості нейтрального майданчику, де інтереси 

інших суб‘єктів міжнародних відносин можуть бути обговорені та узгоджені. 

Починаючи з Сіетла в 1999 році, бельгійський МЗС готується до зустрічей в 

рамках СОТ, консультуючись як з бізнесом, так і з НГО [126, c. 5-6]. 



116 

Також на федеральному рівні існує Бельгійське агентство зовнішньої 

торгівлі – державна організація , створена в 2002 році відповідно до Угоди між 

федеральною владою та регіонами. Агентство знаходиться у розпорядженні трьох 

регіональних влад , які користуються ним для цілей просування експорту [127]. 

Кожен з регіонів створив власне агентство з просування експорту інвестицій 

[128], і разом вони надають компаніям інформацію щодо іноземних ринків, 

заохочують, підтримують та відслідковують їх експортну діяльність, 

застосовуючи різні інструменти, включаючи і фінансові стимули. Агентства у 

свою чергу мають у своєму розпорядженні власні мережі економічних та 

комерційних аташе, які працюють за кордоном, однак можуть звернутися за 

підтримкою і до посольств [125, c. 62]. У 1997 році в складі МЗС було утворено 

Федеральне агентство для іноземних інвесторів для координації всіх федеральних 

процесів, які можуть бути важливими для інвестиційного клімату Бельгії. Проте, 

щодо інвестиційних питань, бельгійські посольства контактують напряму із 

зацікавленим регіоном [126, c. 9]. 

Німеччина як країна-член ЄС не уповноважена вести переговори щодо 

торговельної політики, тому дуже активно працює в напрямку просування 

торгівлі на мікрорівні та залучення інвестицій. Стійкість розвитку німецької 

економіки багато в чому залежить саме від експорту – вона є другою за обсягами 

експорту товарів економікою світу, а залежність німецьких виробників від 

експорту є суттєвою: експорт товарів та послуг у 2017 році склав 47,2% ВВП 

(Додаток Б). 

На федеральному рівні існує три основних міністерства, що опікуються 

питаннями комерційної дипломатії: 

- Федеральне міністерство закордонних справ, яке затверджує загальну 

політику всіх закордонних представництв Німеччини і здійснює загальний нагляд 

за їх роботою, включаючи просування економічних інтересів. Основна їх мета – 

примноження економічного добробуту Німеччини у тісній співпраці з іншими 

країнами-членами ЄС; 

- Федеральне міністерство економічних справ та енергетики є провідним в  



117 

частині реалізації комерційної дипломатії і відповідає за розробку і ведення 

економічної та інноваційної політики, а також підтримку німецьких компаній на 

іноземних ринках і залучення прямих іноземних інвестицій до Німеччини. 

Міністерство має своїх представників (комерційних аташе) приблизно в десятці 

посольств Німеччини за кордоном (5 країн АСЕАН плюс Японія, Китай, Бразилія 

та Південна Африка) і переважно співпрацює з мережею торговельних палат і 

федеральним агентством з просування інвестицій, яке здійснює основну роботу з 

інформаційного та організаційного забезпечення (рекламні буклети, брошури, 

інформація щодо глобальних ринків, торговельні та інвестиційні форуми). 

- Федеральне міністерство продовольства та сільського господарства 

працює в напрямку просування сільськогосподарської продукції та харчових 

продуктів, які виробляють німецькі компанії, на зовнішні ринки. Міністерство має 

своїх представників в восьми країнах, включаючи Китай, Бразилію та РФ. 

Як зазначалося в раніше, система просування експорту в Німеччини є 

переважно приватною з огляду на те, що супроводження потреб експортерів на 

експортних ринках офіційно здійснюється мережею закордонних торговельних 

палат Німеччини за незначного внеску держави. Палати є прикладом приватно-

державного партнерства, фінансуються практично за рахунок членських внесків 

німецьких компаній і незначного внеску Федерального міністерства економічних 

справ та енергетики. Деякі співробітники закордонних торговельних палат мають 

дипломатичний статус [129, c. 200]. Тому німецькі дипломати не надають 

національним експортерам послуг зі сприяння просування експорту, опікуючись 

натомість питаннями захисту інтересів німецьких компаній, забезпеченням 

недискримінаційного ставлення за кордоном до них. Через це німецька 

комерційна дипломатія вважається деякими дослідниками (М. Костецькі, О. 

Нарей, А. Стадман, Г. Руель) реактивною, хоча слід зазначити, що вони розгляд-

дають лише роботу дипломатичних представництв (посольств), оминаючи увагою 

те, як вона вписана в національну систему підтримки експорту. 

Кожна з 16-ті Земель (федеративна одиниця Німеччини) має власне 

агентство просування експорту та залучення інвестицій. Найбільш помітних ус- 
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піхів досягли в цьому Баварія, Баден-Вюртемберг та Гессен. Водночас, 

здійснюючи діяльність на підтримку експортерів, жодна з земель не розглядає її 

як елемент зовнішньої політики регіону, оскільки зовнішня політика є 

прерогативою федерального уряду [124, c. 6]. 

Так само як Німеччина чи Бельгія, Франція не веде торговельну політику на 

макрорівні. Хоча вона є шостою за обсягами експорту товарів у світі, її виробники 

помірно залежать від зовнішніх ринків: експорт товарів та послуг у 2017 році 

склав 30,9% ВВП (Додаток Б). Проте, вона відома своєю системою підтримки 

експорту. 

В 2014 році після жорстких політичних дискусій між міністерствами за 

повноваження у зовнішньоекономічній сфері, було прийнято рішення про перехід 

торговельної політики у ведення МЗС: практично відбулося переведення всієї 

вертикалі з одного міністерства до іншого разом з міністром, що відповідав за цей 

напрямок. З 2008 року, коли у агентства підтримки експорту UBIFRANCE з‘яви-

лися офіси за кордоном (80 офісів в 70 країнах), комерційні функції комерційних 

радників посольства перешли до новостворених місій, а робота радників стала 

більш загальною, схожою на діяльність «стратегічного економічного інформатора 

посла» [130]. Для забезпечення кращої координації під час розробки та реалізації 

комерційної дипломатії, декілька років тому відбулося злиття агентства 

UBIFRANCE (підтримка експорту) та IFA (просування інвестицій). Нове агент-

ство Business France, об‘єднавши функції згаданих двох агенцій, надає широке 

коло платних послуг: клієнтоорієнтовані дослідження ринків, заходи для розвитку 

мережі контактів, адаптовану під клієнта інформацію щодо регуляторного 

середовища, організація торговельних місій з визначенням перспективних 

партнерів і клієнтів та призначення зустрічей, комунікаційне сприяння тощо. 

Агентство знаходиться в спільному веденні МЗС та Міністерства економіки, 

промисловості та інформаційних справ і має 85 офісів в інших країнах світу [131]. 

Франція є унітарною державою з доволі централізованим управлінням. В 

результаті політики децентралізації, що розпочалася у 1981-83 рр., регіони 

отримали значні повноваження у таких сферах, як економічний розвиток, освіта, 



119 

довкілля та культура [132, c. 55]. Хоча вони не мають формальної законодавчої 

влади і обсяг їх повноважень не залишає багато місця для ведення зовнішньої 

діяльності, вони є доволі активними, особливо південні регіони. 

В частині сприяння експорту продукції місцевих виробників французькі 

регіони тісно співпрацюють з UCCFE (Союз французьких торгово-промислових 

палат за кордоном), який має мережу з понад 100 представництв за кордоном, та 

Business France. У свою чергу UCCFE та Business France координують свою між- 

народну діяльність з регіональними торгово-промисловими палатами. Французькі 

регіони традиційно активні в реалізації транскордонної дипломатії [132, c. 209]. 

У Франції існує низка установ та організацій для регулювання та сприяння 

синхронізації та співпраці між французькими регіонами та між регіонами та 

державою в частині розвитку дипломатичної діяльності. У структурі міністерства 

закордонних справ є спеціальний підрозділ (Делегація за зовнішню діяльність 

місцевих влад), який є контактним центром для регіональних дипломатичних 

адміністрацій. Національна комісія децентралізованої співпраці об‘єднує 

представників різних французьких міністерств, залучених до розвитку співпраці, 

адміністрацій субдержавних одиниць (громад, департаментів та регіонів) та 

асоціацій, які мають міжнародні відносини на різному адміністративному рівні 

(Об‘єднані міста Франції, Французька асоціація Європейської ради 

муніципалітетів та регіонів, Асоціація регіонів Франції). 

На початку цього десятиріччя визнається зростаюча важливість фран-

цузьких регіонів у просуванні комерційних питань [133]. У 2012 році представни-

ки регіонів були вперше запрошені на щорічну конференцію французьких послів 

для участі у консультаціях. А міністр закордонних справ ініціював запровадження 

посад «послів в регіонах» для полегшення доступу місцевих влад до диплома-

тичної мережі з метою сприяння зовнішній торгівлі та інтернаціоналізації проект-

тів малих та середніх підприємств, одночасно уникаючи дублювання послуг, що 

надаються агентством Business France і торгово-промисловими палатами [134]. 

Китай є першим за обсягами експорту товарів експортером світу. При  

цьому, експортери товарів  і послуг не  сильно залежать від зовнішніх ринків: 
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обсяги відповідного експорту в 2017 році не перевищували 20% ВВП (Додаток Б 

– табл. Б1 та Б2). 

Хоча китайська дипломатія має багатовікову історію та традиції, 

комерційна дипломатія Китаю в її сучасному вигляді з‘явилася наприкінці 1990-х 

років і має два розуміння. В першому з них комерційна дипломатія означає 

використання переговорів, покликаних впливати на урядову політику в сфері 

торгівлі та інвестування . Згідно з другим , вона використовує економічну міць 

для впливу на некомерційні рішення у політичній та навіть стратегічній царині 

[135, c. 52]. Причому все те, що належить до міжнародних комерційних питань, 

включаючи тарифне регулювання, торгівлю послугами, конкурентну політику, 

приватизацію, може використовуватися у комерційній дипломатії [136, c. 4]. 

Отже, в Китаї комерційна дипломатія невідривно зв‘язана з традиційною 

дипломатією, основною метою якої є засвідчити світові повернення країни до 

числа великих держав як альтернативного Сполученим Штатам центру сили. 

Китай є прикладом того, як швидка та формалізована реалізація стратегії 

комерційної дипломатії може сприяти економічному розвитку. Необхідність 

переорієнтації комерційної дипломатії КНР диктував економічний розвиток: його 

динаміка та залежність від зовнішньої торгівлі та інвестицій. З початку 

економічних реформ на початку 1980-х рр. частка Китаю у глобальній торгівлі 

зросла вдесятеро. У 2004 році він перевершив Японію, ставши третьою 

найбільшою торговельною економікою, а у 2012, коли його товарообіг досяг $3,87 

трлн. – першою [137]. З середини 1990-х рр. відбувається диверсифікація джерел 

ПІІ, і за цей час Китаю вдалося залучити понад $750 млрд. інвестицій – більше, 

ніж всім іншим країнам , що розвиваються, разом взятим. За оцінками експертів, 

55-70% китайського експорту виробляється іноземними компаніями на території 

Китаю або у партнерстві між іноземними та китайськими компаніями [138, c. 2]. 

Виконанню цілей, завдань та пріоритетів зовнішньоекономічної політики 

сприяє їх формалізація та поетапна фіксація. Це стосується, зокрема, стратегії 

активного виходу на зовнішні ринки під девізом «Йди назовні», яка активно 

просувалася  з 2001 року, а  також концепції  зовнішньоекономічної політики до 
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2010 року. Такий підхід значно полегшує можливість моніторингу виконання 

завдань та корекції пріоритетів. При цьому, Китай володіє постійним 

адміністративним механізмом контролю за виконанням урядових настанов. 

Змінюється і організаційне забезпечення. У 2002 році ведення комерційної 

дипломатії закріплюється за Міністерством торгівлі КНР. Міністерство 

закордонних справ КНР не задіяне напряму у комерційній дипломатії - 

просування торгівлі залишається частиною торговельної політики. Створення у 

міністерстві закордонних справ департаменту міжнародної економіки у 2012 році 

потрібно радше розглядати як спробу упорядкувати управління економічною 

дипломатією: покращити координацію використання економічних важелів для 

досягнення політичних та геополітичних цілей. 

Міністерство торгівлі відповідає за розробку політики у сфері зовнішньої 

торгівлі, регулювання експорту та імпорту, прямих іноземних інвестицій, захист 

споживача, ринкову конкуренцію та переговори щодо двосторонніх і багатосто-

ронніх торговельних угод, підтримку оперативних контактів з торговельними та 

економічними відомствами інших країн тощо. В структурі більшості китайських 

посольств і деяких генконсульств є відповідно канцелярії торговельних та 

економічних радників і відділи з торговельно-економічних питань, які 

співпрацюють з посольством [42, c. 7]. При міністерстві діють також Центр 

розвитку зовнішньої торгівлі, Центр сприяння зовнішній торгівлі та інвестиціям, 

Центр міжнародного економічного співробітництва, Китайський міжнародний 

центр економічних і технічних обмінів та Китайський центр зовнішньої торгівлі. 

Важливу допоміжну роль відіграють Китайський комітет сприяння міжнародній 

торгівлі та Китайська міжнародна торговельна палата, які мають відділення у всіх 

провінціях та великих містах. Налагоджено та підтримуються контакти з 

провідними торговельними палатами, федераціями та асоціаціями. 

Комерційна дипломатія сприяє також інвестуванню за кордон. У 2007 році 

уряд створив Китайську інвестиційну корпорацію - суверенний фонд з початко-

вим капіталом у $200 млрд. з валютних резервів. Існують небезпідставні 

побоювання, що Китай використовує кошти фонду не тільки на комерційні цілі, а 
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й на геополітичне позиціювання, викуповуючи частки підприємств в таких 

стратегічних галузях, як телекомунікації, енергетика, фінансові послуги, 

видобуток природних ресурсів. 

Успіхи китайської комерційної дипломатії також пов‘язані з традиційною 

доволі сильною роллю держави. Державний контроль над зовнішньоекономіч-

ними зв‘язками забезпечує тісну взаємодію між національними суб‘єктами 

зовнішньої торгівлі та бізнесу і політичними та управлінськими структурами 

країни. З іншого боку, держава в Китаї володіє контрольним пакетом акцій майже 

всіх значимих підприємств з приватним капіталом. Це створює певні державні 

гарантії діяльності таких підприємств за кордоном і страхує їх і їх партнерів від 

багатьох ризиків, сприяє стійкості господарчої діяльності бізнес-одиниць і 

всередині країни, і за кордоном. 

Активізація парадипломатичної діяльності в Китаї припадає на початок 

1980-х рр. На фоні політики децентралізації уряд Китаю прямо та опосередковано 

сприяв зростанню присутності провінцій на міжнародній арені, в тому числі 

шляхом запровадження спеціальних економічних зон. Найбільш активно пара-

дипломатія розвивалася в узбережних провінціях Китаю, особливо в провінціях 

Фудзянь і Гуандун. Остання була рушієм економіки Китаю за останні 30 років з 

одним з найвищих темпів зростання ВВП, забезпечуючи експортний успіх країни 

та будучи ключовим напрямом для прямих іноземних інвестицій [139]. 

Для ведення зовнішньоекономічних відносин, провінції створили місцеву 

систему органів, основними з яких були Офіс іноземних справ та Комісія з 

економічної співпраці. Офіс курував зв‘язки, що мали відношення до зовнішньої 

політики, і отримував директиви та рекомендації від МЗС Китаю, а комісія 

відповідала за місцеві зовнішньоекономічні зв‘язки, підтримуючи контакт з 

Міністерством торгівлі. Крім того, уряд Китаю дозволив губернаторам підпису-

вати міжнародні договори та приймати іноземні та направляти міжнародні місії за 

кордон, а також направляти торговельних представників до китайських 

консульських установ за кордоном. Іноді торговельними представниками 

провінцій виступають торговельні представники великих підприємств Китаю. 
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Парадипломатична діяльність також отримала розвиток на рівні міст. На 

початку 1990-х років програма «Відкриті міста узбережжя », що дозволила 

надавати преференції у вигляді зниження митних платежів та дозволи для 

іноземців для ведення бізнесу, поширилася на всі столиці провінцій. Великі міста 

отримали можливість створити муніципальні офіси іноземних справ для 

залучення іноземних інвесторів. На початку 2000-х років на Китай вже припадала 

третина глобальних прямих іноземних інвестицій [140]. 

Південна Корея, обравши понад 40 років тому експортоорієнтовану 

стратегію розвитку, лише виграла від глобалізації і торговельної лібералізації: 

країна є п‘ятою у світі за обсягами експорту товарів. Однак наслідком стало також 

зростання залежності корейських виробників від іноземних ринків: експорт 

товарів та послуг у 2017 році склав 43,1% ВВП (Додаток Б). 

Понад десять років провідним міністерством, яке відповідало за економічну 

та комерційну дипломатію на макрорівні було Міністерство зовнішніх справ та 

торгівлі. Однак внаслідок недавньої реорганізації функцію ведення торговельних 

переговорів було передано з міністерства (яке тепер стало Міністерством 

зовнішніх справ) до Міністерства торгівлі, промисловості та енергетики. Метою 

такого кроку було бажання посилити зв‘язок між промисловістю та торгівлею та 

використати його у формуванні торговельної політики та під час ведення 

торговельних переговорів [141, c. 4]. 

Комерційна дипломатія на операційному рівні делегована закордонним 

офісам агентства з просування торгівлі та інвестицій (KOTRA). Комерційні дип-

ломати Кореї є співробітниками KOTRA, причому деякі з них мають диплома-

тичний статус [142]. Агентство підпорядковано Міністерству торгівлі , промисло-

вості та енергетики, однак голову агентства призначає президент Корейської 

Республіки. Незважаючи на підпорядкування Міністерству торгівлі, співробітни-

ки KOTRA тісно співпрацюють з посольством та МЗС із зовнішньополітичних 

питань, якщо такі з‘являються в торговельному або інвестиційному контексті. 

KOTRA є неприбутковою організацію і надає широке коло послуг націо-

нальним виробникам: на додачу до безкоштовних, надає і платні послуги, напри- 
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клад, персоналізоване дослідження іноземного ринку для експорту та інвестуван-

ня, сприяння у відкритті підприємства чи філіалу на іноземному ринку. KOTRA 

має 95 іноземних офісів, які керуються вісьмома головними регіональними 

офісами [143]. Агентство зосереджується на наданні підтримки малим і середнім 

підприємствам. Великі компанії можуть отримати сприяння з боку Корейської 

міжнародної торгової асоціації (KITA), членами якої є великі експортери і яка має 

власні закордонні офіси у семи важливих комерційних центрах світу [144, c. 31]. 

Для азійської дипломатії в цілому характерна підвищена увага до 

формування особистих відносин з партнерами, тому Корея заохочує комерційних 

дипломатів до тривалішого перебування на службі в окремій країні для 

забезпечення добре розвинутої мережі контактів та досвіду спілкування з 

місцевою громадськістю. Крім того, корейська комерційна дипломатія є 

стратегічною: торговельні представники особливу увагу приділяють просуванню 

електронної продукції, а також роботі з певними компаніями. 

Що стосується координації, то вона не є зразковою: трапляються випадки 

скарг приватних компаній на брак комунікації, координації та співпраці між 

ключовими державними установами з питань просування торгівлі та інвестицій, 

та відсутність регулярного діалогу між KOTRA та корейськими 

високопосадовцями. Особливо це шкодить просуванню інвестицій. В цьому сенсі 

надії покладаються на новостворену Національну раду з питань 

конкурентоспроможності як на засіб покращення координації між ключовими 

відомствами, що відповідають за ПІІ [144, c. 33]. Існує координаційний механізм 

щодо ведення політики у сфері ПІІ між національним, провінційним та 

муніципальними рівнями: представники національного уряду, влад провінцій та 

муніципалітетів входять до складу Комітету з іноземних інвестицій. Крім того, 

KOTRA працює з владами провінцій та муніципалітетів і місцевими торговими 

асоціаціями під час організації торговельних місій за кордон з метою кращого 

охоплення малих та середніх підприємств – поточних та потенційних експортерів. 

Важко знайти приклади помітної дипломатичної активності 

адміністративно-територіальних одиниць Південній Кореї у науковій літературі 
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та економічних виданнях. Наприклад, відомо, що договори пов‘язують провінцію 

Куонггі (Корея) та Каталонію (Іспанія) [145, c. 10], однак немає згадки, чи це 

стосується питань торгівлі та інвестицій. Очевидно, така незначна дипломатична 

діяльність субдержавних одиниць Кореї пов‘язана з унітарним устроєм держави, 

який не дає достатньої автономії у діях провінцій чи муніципалітетів. 

Бразилія належить до десятки економік, які найшвидше зростали за останні 

десять років, і посідає 20-те місце серед експортерів товарів у 2017 році ( Додаток 

Б). Незважаючи на те, що частка експорту товарів і послуг в ВВП країни є однією 

з найменших серед інших країн вибірки (12,6% в 2017 році), експорт залишається 

суттєвим двигуном економічного зростання Бразилії. 

Бразилія посідає шосте місце за обсягами номінального ВВП і намагається 

використати свою економічну міць для досягнення геополітичних цілей, щоб 

зробитися сильнішою (впливовішою) [146]. Підтвердженням цього є надання 

переваги торгівлі в рамках МЕРКОСУР проти розвитку торгівлі з ЄС та США. 

Бразилія також успішно використовує СОТ як для захисту власних інтересів, так і 

для зміцнення своєї ваги як міжнародного гравця, причому багатостороння 

торговельна лібералізація не одно десятиліття знаходиться в центрі уваги 

комерційної політики та дипломатії Бразилії [147, c. 23]. 

Міністерство закордонних справ Бразилії має монополію на зовнішні 

зв‘язки, включаючи торгівлю та інвестиції, самостійно веде переговори щодо 

укладення угод про вільну торгівлю, представляє Бразилію в СОТ. Однак 

дослідники помічають, що останнім часом через зростаючу складність питань 

міністерство передає частину своїх обов‘язків Міністерству розвитку, промисло-

вості та зовнішньої торгівлі [64, c. 102]. Успіх Бразилії в дипломатичному супро-

водженні експорту та інвестицій пояснюється не стільки тим, що торговельно-

економічні питання знаходяться у веденні зовнішньополітичного відомства, а рад-

ше здатністю міністерства адаптуватися до нових умов, викликів і можливостей, 

швидко реагуючи на появу нових питань у порядку денному, динамічно змінюю-

чи свою структуру в разі необхідності, маючи широку мережу добре 

напрацьованих контактів з приватним сектором та добре побудовані відносини з 
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іншими міністерствами, які залучаються до консультацій з тих чи інших питань 

[148]. 

МЗС також підтримує портал Brasil Export, на якому підрозділи 

міністерства публікують інформацію та дослідження щодо бразильської 

економіки та зовнішньої торгівлі , відповідають на комерційні запити, в тому 

числі щодо визначення та створення бізнес-можливостей в інших країнах, а також 

можливостей компаній в рамках існуючих експортних програм. 

Сектори просування торгівлі в бразильських посольствах та консульствах є 

пунктами звернення за підтримкою торгівлі та залученням інвестицій за 

кордоном. Проте, їх основним завданням є проведення досліджень ринків та 

посередництво у торговельних скаргах. Бразильське агентство з просування 

торгівлі та інвестицій, яке підпорядковане Міністерству розвитку, промисловості 

та зовнішньої торгівлі та чиїм завданням є підвищення конкурентоздатності 

національних компаній за рахунок інтернаціоналізації та залучення ПІІ, також має 

регіональні офіси за кордоном – так звані Центри підтримки бізнесу. 

В Бразилії парадипломатія отримала свій розвиток наприкінці 1980-х років з 

новою хвилею політичної та адміністративної децентралізації, яка позначилася на 

повноваженнях федеральних штатів, що отримали більшу автономію. І хоча різні 

бразильські штати були і є залученими до різних міжнародних проектів, в тому 

числі інтеграційного характеру, тим не менше бразильська парадипломатія є перш 

за все дипломатією міст, наочним прикладом успіху якої є Сан-Паулу, найбільш 

багате місто Бразилії та найбільш глобалізоване місто в Південній Америці. В 

місті налічується 50 консульств іноземних держав – це другий у світі за розмірами 

консульський корпус після Нью-Йорку. У 2013 році місцева влада Сан-Паулу 

стала першою у Південній півкулі, яка підписала прямі двосторонні угоди зі США 

та Великобританією [149]. Для співпраці з муніципалітетами та федеральними 

штатами в МЗС утворено Раду з федеративних та парламентських питань [150, c. 

26]. Будучи підпорядкованою напряму міністру, покликана створити діалог між 

міністерством та місцевими владами, що сприятиме формуванню зовнішньої 

політики. Міністерство також має регіональні офіси в різних федеральних штатах. 
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Аналізуючи таблицю у Додатку В, яка підсумовує основні характерні риси 

комерційної дипломатії розглянутих вище держав, очевидно, що країни 

зберігають розмаїття організаційних структур, які важко охарактеризувати з 

точки зору приналежності до тієї чи іншої регіональної моделі : іноді 

узагальнення за регіональною ознакою можливе, іноді - ні. За типізацією К. Рани, 

організаційне забезпечення комерційної дипломатії розглянутих провідних 

експортерів світу належить до чотирьох типів 

- конкуренції (США); 

- уніфікованого (Канада, Бельгія, Бразилія); 

- третьої агенції (Німеччина, Північна Корея, Франція) 

- відмови (Китай). 

Розгляд  країнових  організаційних  структур  управління  комерційною 

дипломатією свідчить, що їх конфігурація не є статичною і може змінюватися в 

часі залежно від завдань торговельно-економічної і зовнішньої політики держави. 

Всі вони спираються на мережу підтримки експорту на місцевому рівні. Тип 

третьої агенції має свої варіації залежно від впливу держави на економічні 

процеси в країні . 

Хоча К.Рана вважає модель уніфікації кращою для економічної дипломатії, 

саме тут важливо усвідомлювати різницю між економічною дипломатією, що 

опікується політичними інтересами, і комерційною дипломатію, що рухома 

комерційними інтересами. М.Оздем і М. Струетт погоджуються, що за 

уніфікованої моделі об‘єднане міністерство стає впливовішим як всередині 

країни, так і на міжнародній арені, спроможнішим у налагодженні зв‘язку між 

комерційною дипломатією і зовнішньою політикою. Однак, наголошують, що 

досвід Данії у імплементації цієї моделі є складним для запозичення іншими 

країнами. Досвід Канади показує, що об ‘єднання може бути дуже непростим 

процесом. Також невідомо, чи існує кореляція між впливовішим об ‘єднаним 

міністерством і кращою комерційною дипломатією. Приклад Австралії свідчить 

про те, що злиття МЗС і МТ у об‘єднане міністерство з повноваженнями міністра  
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закордонних справ
8
, переважаючими повноваження міністра зовнішньої торгівлі, 

може посунути на другий план торговельні питання держави. В такому випадку 

голоси зацікавлених сторін, зокрема експортерів, можуть бути нечутними або 

заглушеними у визначенні зовнішньоторговельної політики [28, c. 25-29]. Саме це 

спостерігалося в Південній Кореї і призвело до змін в організаційній моделі. 

Отже , кожна організаційна модель може мати свої переваги і недоліки, і 

бути більш та менш ефективною. Вона відбиває внутрішню проблематику країни, 

її інституційну спроможність, а також стратегію країни на міжнародній арені.  

Зазначимо, що є інші кроки, які здатні вплинути на результативність 

комерційної дипломатії за будь-якої моделі . Одним з з них є координація різних 

акторів комерційної дипломатії. В сучасних умовах «демократизації» комерційної 

дипломатії під впливом глобалізації відбувається послаблення ролі міністерства 

закордонних справ. Тепер багато міністерств самостійно ведуть переговори щодо 

того чи іншого питання. Інший наслідок – це зміна складу офіційних делегацій 

для участі у торговельно-інвестиційних переговорах різних рівнів. Тепер туди 

включаються представники вищезазначених суб ‘єктів, які не є професійними 

дипломатами, але мають специфічні знання, які можуть стати у нагоді під час 

роботи делегації, в тому числі під час переговорів. Так , до складу офіційних 

делегацій можуть входити різні експерти, науковці, представники бізнесу, НГО, 

місцевих влад. 

Зіткнувшись з розповсюдженням дипломатичної активності на інші 

міністерства, багато міністерств закордонних справ або намагаються блокувати чи 

контролювати вихід інших міністерств на міжнародну арену або трансформувати 

свою роль з одноосібно відповідального відомства до ключового координатора у 

міжміністерському формулюванні економічної політики [24, c. 4]. 

Координація комерційної дипломатії повинна мати три елементи: 

- координація зусиль державних органів для запобігання дублюванню дій; 

- координація взаємодії з приватним бізнесом, його об‘єднаннями, НГО; 

                                                                 
8
 Іноді в об‘єднаному міністерстві зберігаються посади міністрів міністерств, що зливалися. Так, 

відповідне міністерство в Канаді має трьох міністрів (див. наступний підрозділ). 
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- координація взаємодії з адміністративно-територіальними одиницями для 

продуктивності зусиль комерційної парадипломатії. 

Описані вище країнові приклади дають розуміння координації, що 

здійснюється на рівні державних органів, уповноваженим міністерством(-ами) чи 

відомствами. У намаганні забезпечити більшу координацію, подолати небажану 

міжвідомчу конкуренцію, зменшити бюрократичні затягування або підсилити 

орієнтацію на вирішення конкретних завдань іноді запроваджуються 

координаційні комітети або спеціалізовані державні агенції. 

Очевидно, що основна роль у реалізації комерційній дипломатії належить 

державі. Але координація державних зусиль із зусиллями компаній, асоціацій ви-

робників та неурядових громадських організацій також є дієвим інструментом ак-

тивного відстоювання власної торговельної політики, просування комерційних ін-

тересів, в тому числі в СОТ. Для налагодження взаємодії між урядом та бізнесом 

часто використовуються формати зустрічей, консультацій та рад, де обговорю-

ються питання поточного порядку денного торговельної та інвестиційної політи-

ки. Одним з прикладів успішної взаємодії урядів та бізнесу в реалізації торговель-

ної політики та супроводження інтересів бізнесу за кордоном є ТАБД, який являє 

собою групу виконавчих директорів європейських та американських багатонаціо-

нальних компаній, котра, починаючи з 1995 року, веде приватні (між компаніями) 

переговори щодо торговельної лібералізації та регуляторних змін за підтримки 

відповідних урядів. Напрацьована модель «діалогу» була запозичена в інших 

регіонах, зокрема Азіатсько-тихоокеанським економічним співробітництвом та 

під час обговорення Міжамериканської зони вільної торгівлі [71, c. 473]. 

Створений урядами механізм взаємодії дозволив дослідникам говорити про 

початок «інституціоналізації» участі приватного бізнесу у формуванні державної 

зовнішньоторговельної політики [71, c. 475] на додачу до існуючих форматів 

зустрічей та консультацій з широкого кола питань торгівлі. Відмінність полягає в 

тому, що в форматі «діалогу» бізнес виходить з власними пропозиціями та 

ініціативами на рівень уряду, тоді як в рамках інших форматів представники 

приватного бізнесу обговорюють те, що уряди вбачають порядком денним тор- 



130 

говельної політики. 

Координація дій з приватним бізнесом та НГО є особливо важливою, 

оскільки інтереси компаній і деяких урядів та інтереси громадських неурядових 

організацій можуть значно відрізнятися. НГО навіть здатні здійснювати тиск на 

багатонаціональні компанії, шляхом проведення різних акцій. Крім того, 

прозорість та демократична легітимність організацій громадського суспільства 

створюють до них більшу довіру в світовій громадській думці, ніж лобістська 

діяльність компаній. В останні роки дії НГО дозволили досягти суттєвих 

результатів в таких важливих питаннях, як доступ до загальних медикаментів і 

боротьба проти субсидування бавовни. Фермерські об ‘єднання також залучають 

такі організації для просування своїх інтересів в СОТ. До таких організацій 

відносяться Oxfam International і ActionAid International. 

Під впливом глобалізації, федералізму та децентралізації, економічного 

розвитку регіонів та низки інших факторів практика участі місцевих влад у 

міжнародних відносинах постійно розширюється на фоні зменшення традиційної 

ролі держави у системі міжнародних відносин як головного гравця в міжнародній 

політиці. Комерційні аспекти дипломатичної активності місцевих влад нечасто 

викликають занепокоєння центрів, тим не менше вони потребують координації 

для синергії у сприянні торгівлі та інвестиціям , уникнення дублювання функцій 

та протиріч загальнодержавним інтересам. В частині міжурядових відносин в 

країнах з активною парадипломатичною діяльністю Дж.Кінкейд, розрізняє чотири 

моделі координації. 

Перша – це дуалізм з деякими відносинами між центром та міськими влада-

ми. Центр та найбільші за поділом адміністративні одиниці мають окремі неза-

лежні зовнішні інтереси відповідно до конституційних повноважень. Відносини 

між центральним урядом та місцевими владами активізується коли місцеві влади 

або уряд потребують підтримки один одного або коли державна політика зачіпає 

повноваження місцевих влад чи викликає занепокоєння громадян (США). 

Друга – домінування національного уряду, де найвищі за рівнем 

адміністративні одиниці дуже обмежені у повноваженнях та здатності мати від- 
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носини на міжнародній арені (Аргентина , Індія, Малайзія, Росія ). 

Третя – лідирування національного уряду (Канада, Австралія). В 

міжвладних відносинах спостерігається більший паритет та баланс повноважень, 

хоча центральний уряд грає більшу роль і процедури, що регулюють відносини, 

лише частково формалізовані . 

Четверта – коопераційна модель, де повноваження національного уряду 

обмежені конституцією та/або іншими документами. Місцеві влади мають 

обмежені повноваження в сфері зовнішньополітичних відносин і є важливими 

партнерами у формуванні державної зовнішньої політики за участі в інституційно 

оформлених міжурядових структурах. Ця модель характерна для Австрії, Бельгії, 

Німеччини, Швейцарії [151, c. 21]. 

Ще один аспект, який є важливим з точки зору як забезпечення 

ефективності комерційної дипломатії, так і здійснення координації останньої, - 

наявність відповідної стратегії. Це може бути стратегія зовнішньої торгівлі (за 

прикладом США), просування експорту і комерційної дипломатії (Данія), 

зовнішньоекономічна стратегія (РФ). За будь-якої назви, сучасна практика 

розвинених країн свідчить, що проблеми підтримки та стимулювання експортної 

діяльності успішно вирішуються у рамках національної стратегії, де 

закріплюються державні принципи і механізми розвитку експортного сектору 

національної економіки на основі ресурсних можливостей і конкурентних 

переваг, реалізованих з метою зміцнення позицій країни на світових ринках. 

 

 

2.3. Регіональні особливості моделей комерційної дипломатії 

 

Аналізуючи таблицю у Додатку В, яка підсумовує основні характерні риси 

комерційної дипломатії розглянутих вище держав, очевидно, що поза 

організаційною структурою існують прояви, характерні саме для дипломатії 

окремих регіонів. Перш, ніж розглядати регіональні особливості комерційної 

дипломатії, зазначимо, що під моделлю комерційної дипломатії розуміється 
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певний спосіб організації та реалізації комерційної дипломатії, її ключові 

характеристики. До числа критеріїв будуть взяті до уваги ступінь інтеграції 

комерційної дипломатії з зовнішньою політикою, рівень активної реалізації 

торговельної дипломатії, активність парадипломатії, тип дипломатичної 

поведінки на транзакційному рівні, а також переговорний стиль. 

Зважаючи на роль соціально-культурних і економічних аспектів, що 

обумовлюють дипломатичну діяльність, яка супроводжує торгівлю та 

інвестування, також важливо врахувати переговорний стиль, включеність країн 

регіону в процеси торговельної глобалізації і відносини між державою та 

бізнесом, що домінують в регіоні, або, іншими словами, вплив держави на 

економічну діяльність. В цьому зв‘язку скористаємося типізацією відносин між 

державним втручанням і стратегічним спрямуванням ресурсів, запропонованою 

директором Центру східноазійських досліджень ім. Е.Райшауера Університету 

Джона Гопкінса (США) К.Калдером (рис. 2.2.). 
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капіталізм 

(Б) 

Ні 
Клієнтарна держава 
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(Г) 

Рис. 2.2. Держава та індустріальна трансформація (за К.Калдером) 

Джерело: [152, c. 6] 

На думку К.Калдера, лише обмежена кількість країн може слугувати 

ідеальними типажами, оскільки більшість держав, в тому числі основні економіки 

світу, демонструють диференційовану поведінку залежно від галузі (а іноді, 

навіть, від адміністративно-територіальної одиниці), і ці міжгалузеві варіації 

ускладнюють типізацію країн за відносинами між державним втручанням і 
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стратегічним спрямуванням ресурсів. Він вважає Північну Корею класичним 

випадком клієнтарної держави з постійним, проте неефективним державним 

контролем над спрямуванням ресурсів. Концепція клієнтарної держави 

характерна для країн, що розвиваються, - держава або взагалі не робить спроб 

стратегічно спрямовувати ресурси, або їх ефективне спрямування руйнується 

клановістю та іншими соціальними тисками.  

З іншого боку, Гонконг є ідеальним прикладом економіки вільного ринку 

[152, c. 6]. Приналежність до цієї групи США дало назву для цієї концепції 

державної поведінки – капіталізм Кремнієвої долини. Також до цієї групи можна 

віднести основні економіки країн Британської співдружності (Великобританії, 

Канади, Австралії, Нової Зеландії). На думку М.Окано-Хейманс, квадрант Г 

виключає будь-яку країну, що розвивається, натомість до нього належить 

більшість індустріально розвинених країн [153, c. 276].  

Концепція держави розвитку, що передбачає активне втручання держави в 

економічні процеси зі стратегічним спрямуванням ресурсів, характерна для 

азійських країн, де, як зазначалося вище, роль держави є традиційно сильною. 

Різниця, за М.Окано-Хейманс, полягає лише в характері втручання – 

формальному (Китай, В‘єтнам, Сінгапур) чи неформальному (Японія, Південна 

Корея) [153, c. 276]. Натомість, за корпоративного стратегічного капіталізму 

втручання держави є обмеженим, як наприклад, у Німеччині, проте пріоритизація 

використання ресурсів визначається приватною ініціативою через недержавні 

механізми (універсальний банкінг) [152, c. 6]. 

Отже, повертаючись до регіональних особливостей комерційної дипломатії, 

зазначимо, що комерційна дипломатія країн Європейського Союзу, з точки зору 

активної реалізації на макрорівні, віддає перевагу багатостороннім форматам 

співпраці , зокрема роботу в СОТ, де ЄС є дуже активним самостійним гравцем. 

Однак інертність Доха-раунду змусила ЄС також звернути увагу на укладання 

двосторонніх угод про вільну торгівлю (УВТ). Всі двосторонні (між ЄС і 

країнами, які не є його членами) і багатосторонні (в минулому в ГАТТ, а потім в 

СОТ) переговори, що стосуються митної політики, проводяться Європейською 
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комісією. Таким чином, компетенція Єврокомісії в просуванні торгівлі та 

інвестицій полягає у виробленні торгової політики, спрямованої на скасування 

тарифів та інших торгових обмежень, і інвестиційної політики (з моменту 

введення в дію Лісабонської угоди в 2009 році). Єврокомісія також відповідає за 

створення умов для інвестування європейськими компаніями інвестицій за кордон 

та забезпечення їх захисту. Однак , незважаючи на те, що багато повноважень в 

торгово-економічних відносинах країн-членів ЄС передані наднаціональним 

органам, країни ЄС не обмежені загальними правилами ведення комерційної 

дипломатії в тій її частині, яка стосується дій на підтримку національного бізнесу 

країн-членів. Євроцентричність торгівлі (близько двох третин зовнішньої торгівлі 

країн ЄС припадає на торгівлю між собою) зумовлює зміну обов'язків 

комерційних дипломатів країн-членів, які працюють в рамках ЄС, в зв'язку з 

розвитком регіональної інтеграції. «Класичні завдання по просуванню експорту» 

в рамках ЄС стали непотрібними [7, c. 12]. Це стосується, в першу чергу, функцій 

торгової дипломатії та інвестиційної дипломатії, а також частково збору 

комерційної інформації і маркетингових досліджень, які стають більш 

доступними для країн-членів ЄС. 

Організаційне забезпечення комерційної дипломатії на державному рівні в 

країнах ЄС є більш централізованим в порівнянні, наприклад зі США, хоча і не 

має загальноприйнятих норм. У більшості країн-членів ЄС відповідальність за 

реалізацію комерційної дипломатії покладено на два міністерства - міністерство 

закордонних справ і міністерство економіки. В інших країнах відомством, 

відповідальним за комерційну дипломатію, є міністерство закордонних справ 

(Бельгія, Греція, Ірландія, Швеція і Великобританія) або міністерство економіки 

при певній підтримці міністерства закордонних справ і його посольств (Франція, 

Польща, Португалія, Словенія, Іспанія) [6, c. 113]. При цьому, Німеччина і 

Австрія на транзакційному рівні відводять провідну роль в просуванні експорту 

мережею торгово-промислових палат за кордоном, залишаючи дипломатам 

посольств функції адвокації та лобіювання. Деякі країни практикують стратегічну 

дипломатію, зокрема Франція, Швеція [106, c. 9]. 
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Дійсно на транзакційному рівні багато залежить від ролі взаємовідносин  

окремої держави і бізнесу. У Франції, де, як зазначалося вище, роль держави у 

розвитку бізнесу є помітною через суттєву частку державного сектору (з 

тяжінням до концепції держави розвитку [153, c. 275]) увага до супроводження 

експорту та інвестування є значною так само, як і очікування цього ставлення 

бізнесом від держави. За корпоративного стратегічного капіталізму Німеччини, 

роль держави є обмеженою і супроводження бізнесу за кордоном здійснюється за 

допомогою переважно недержавних механізмів, що характерно для 

корпоративного стратегічного капіталізму. У Нідерландах, прихильних до 

ліберального, вільного ринкового підходу, держава не впливає на стратегічне 

спрямування ресурсів в цій сфері, зосереджуючись на наданні послуг компаніям, 

що готові до виходу на інші ринки. Греція часто демонструє поведінку, властиву 

клієнтарним державам. За таких умов увага в дипломатичному супроводженні 

схильна надаватися компаніям-флагманам економіки, які не завжди є 

ефективними. В цілому, на транзакційному рівні дипломатія ЄС демонструє 

ознаки двох стилів – активного і реагуючого, залежно від країни. 

Проте, основною характерною рисою комерційної дипломатії ЄС є її 

інтеграційність. Це проявляється не тільки в євроцентричності торгівлі країн ЄС, 

специфічному організаційному забезпеченні , а й у «експорті» загальних правил 

поведінки, що відбувається або в рамках СОТ, або шляхом укладення 

двосторонніх угод, якщо інша країна очікує покращення доступу на ринок ЄС. 

Такі угоди, крім умов режиму вільної торгівлі , як правило, містять положення 

про необхідність приведення законодавства країни до законодавства ЄС. Таким 

чином, утворюється звичне, недискримінаційне поле для європейських компаній 

на ринку відповідної країни, іншими словами, умови для просування інтересів 

бізнесу. Таке «вирівнювання ігрового поля » для всіх дозволяє Єврокомісії 

максимально дистанціюватися від лобіювання окремих компаній, що характерно 

для концепції вільного ринку, властивій ЄС в цілому. 

Компанії можуть звернутися до власних урядів с проханням про допомогу, 

але можуть скористатися Законодавством про торговельні бар‘єри (Trade Barriers 
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Regulation) і вирішувати проблеми на експортних ринках за підтримки 

Європейської комісії, яка розслідуватиме такі випадки як на зовнішніх ринках, так 

на території ЄС. З іншого боку, як зазначає С . Вулкок, жодна з інституцій ЄС не 

задіяна напряму у просуванні комерційних інтересів окремих членів ЄС або 

окремих компаній [21, c. 85]. 

Ще одна особливість комерційної дипломатії країн-членів ЄС, що 

спостерігалася до недавнього часу, - певна геостратегічна фрагментарність. ЄС 

був схильний розглядати комерційну дипломатію як інструмент досягнення 

економічного зростання: європейські країни стали набагато активніше в пошуку 

експортних можливостей та інвестиційних проектів за кордоном. Це проявлялося 

посиленні акценту на двосторонніх зв'язках і віддаленні від загальних підходів 

Євросоюзу, а також в посиленні конкуренції між країнами-членами ЄС за 

комерційний доступ до зростаючих ринків. [154] Однак, в останні роки відбулося 

посилення інтеграції комерційної дипломатії з традиційною дипломатією ЄС, як 

реакція на трансформацію міжнародних відносин, в тому числі в зв'язку з 

російською агресією по відношенню до України і анексією Криму. 

Виокремлення наступної, утилітарної моделі, властивої США і розвиненим 

країнам Британської співдружності (Великобританія, Канада, Австралія, Нова 

Зеландія) дещо виходить за рамки суто регіонального підходу через низку 

причин. Держави цієї групи мають багато спільних рис і в частині ролі держави в 

економічних процесах, в частині організаційної системи комерційної дипломатії, і 

частині переговорного стилю, і в частині рівня економічного розвитку, що робить 

комерційну дипломатію Великобританії відмінною від європейської, а Австралії 

та Нової Зеландії – від азійської дипломатії (табл. 2.5). 

В рамках утилітарної або раціональної моделі, комерційна дипломатія часто 

може бути підпорядкованою стратегічним інтересам. Це особливо характерно для 

США, які схильні розглядати комерційну дипломатію в ширшому контексті 

збереження лідерства та впливу на міжнародній арені, відсуваючи на другий план 

цілі  економічного  зростання  і  комерційної  вигоди  національних  компаній.   



 

Таблиця 2.5 

Характеристики моделей комерційної дипломатії 

Джерело: розроблено автором 

Критерії 

інтеграційна 

(країни ЄС) 

утилітарна 

(США, розвинені країни 
Британської 

Співдружності) 

мережева 

(країни Південно-
східної Азії) 

консенсусна 

(більшість країн 
Латинської Америки) 

ресурсна 

(країни Близького 
Сходу, Росія) 

клубна 

(малі країни Африки) 

Ступінь інтеграції із 
зовнішньою 
політикою 

помірний високий помірний помірний високий високий 

Рівень  активної 
реалізації торго-
вельної дипломатії 

багатостороння та 
регіональна 

(євроцентрична) 
багатостороння регіональна 

переважно 
багатостороння 

переважно 
багатостороння 

переважно 
двостороння 

Включеність в про-
цеси торговельної 
глобалізації  
(Додаток Г) 

Частка торгівлі в 
ВВП  

 

 

 

дуже висока 

 

 

 

нижча за 
середньосвітову 

 

 

 

дуже висока 

 

 

 

вища за 
середньосвітову 

 

 

 

висока 

 

 

 

середньосвітова 

Частка експорту 
в ВВП 

висока 
нижча за 

середньосвітову 
висока середньосвітова 

вища за 
середньосвітову 

середньосвітова 

Вплив держави на 
економ. діяльність 
(домінуюча модель) 

розмаїття моделей на 
країновому рівні  

капіталізм Кремнієвої 
долини 

держава розвитку клієнтарна держава клієнтарна держава клієнтарна держава 

Активність 
парадипломатїї 

розвинена 
(регіональна) 

розвинена 
(федеральна) 

малорозвинена розвинена (змішана) малорозвинена нерозвинена 

Тип дипломатичної. 
поведінки на 
транзакційному рівні 

активна/реагуюча Активна активна / реагуюча пасивна/реагуюча пасивна/реагуюча пасивна 

Переговорний стиль 

низькоконтекстність 
орієнтація на прибуток 
лінійна активність в часі 

низькоконтекстність 
орієнтація на прибуток 
лінійна активність в часі 

висококонтекстність 
орієнтація на 

відносини 
реактивність 

висококонтекстність 
орієнтація на 

відносини 
мультиактивність 

висококонтекстність 
орієнтація на 

відносини 
реактивність 

висококонтекстність 
орієнтація на 

відносини 
мультиактивність 

1
3

7
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Всі країни цієї групи є державами з високим рівнем доходів, донорами допомоги 

розвитку для країн, що розвиваються, мають порівняно невисоку включеність в 

процеси торговельної глобалізації, тому можуть собі дозволити іноді жертвувати 

комерційними інтересами заради отримання вигод некомерційного характеру. 

Організаційні системи комерційної дипломатії країн цього регіону є двох 

типів: уніфікована (Австралія, Канада, Нова Зеландія) та розподілу повноважень 

між МЗС та міністерством торгівлі (США, Великобританія). За уніфікованого 

типу організації комерційною дипломатією макро- і мікрорівня займається 

об‘єднане міністерство, яке відповідає за зовнішню політику, зовнішню торгівлю і 

програми допомоги. В процесі виходу з ЄС Великобританія кардинально змінила 

організаційну структуру, утвориши в 2016 році Міністерство міжнародної торгівлі 

замість Офісу торгівлі та інвестицій – спільної установи МЗС та Міністерства 

бізнес інновацій і навичок. У США - фрагментована модель зі складним 

механізмом прийняття рішень декількома федеральними органами, проте основні 

функції поділені між Державним департаментом, який відповідає за зовнішні 

відносини, Міністерством торгівлі США, яке має закордонну комерційну службу. 

Австралія і Нова Зеландія мають агентства сприяння торгівлі та інвестиціям 

в структурі міністерства зовнішніх справ і торгівлі. Спільними рисами для 

комерційної дипломатії США, Канади та Великобританії є те, що вона 

здійснюється за відсутності національних агентств сприяння експорту та 

інвестиціям. До недавнього часу в Канаді організацією, відповідальною за 

просування інвестицій, було агентство «Інвестуй в Канаду» (Invest in Canada), 

однак сьогодні питання просування інвестицій в Канаді також перебувають у 

віданні комерційних дипломатів. Як свідчить таблиця 2.5, комерційна дипломатія 

цих країн є здебільшого активною: комерційні питання розуміються переважно як 

бізнесові питання, і значна частка послуг надається на платній основі. Час від 

часу комерційна дипломатія країн використовує стратегічний підхід. Комерційна 

парадипломатія також активна у країнах з федеральним устроєм (США, Канада, 

Австралія) і розвивається на федеративному рівні , на якому працює розвинена 

інфраструктура організацій сприяння експорту та інвестиціям. Штати наділені  
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автономією в залученні ПІІ, тому значна частина парадипломатичних зусиль 

США і Канади спрямована їх залучення. Країни цього регіону мають 

надлишковий капітал і зацікавлені також в інвестуванні за кордон. 

В цілому, США і Канада, Австралія і Нова Зеландія тісно пов'язані між 

собою торгівлею (відповідно Північноамериканською зоною вільної торгівлі 

(NAFTA) та Торговою угодою про тісніші економічні відносини між Австралією 

та Новою Зеландією (ANZCERTA)), тому не існує суттєвих інтересів на 

макрорівні комерційної дипломатії в межах географічних регіонів цих країн. Хоча 

ініціативою США про перегляд умов чинної угоди, регіональна комерційна 

дипломатія, в Північній Америці отримала новий імпульс. Наприкінці вересня 

2018 року США, Канада і Мексика дійшли згоди щодо Угоди США-Мексика-

Канада (USMCA), що прийде на зміну NAFTA, яка залишатиметься чинною, доки 

нова угода не буде ратифікована країнами-учасницями. 

Інтерес для всіх країн цієї групи сьогодні складають переважно 

багатосторонні формати. Прикладом міжрегіональної угоди є майбутня 

Всеохоплююча і прогресивна угода про транстихоокеанське партнерство, про 

укладення якої нещодавно домовилися одинадцять країн Азії, Океанії, Південної 

та Північної Америки
9
 і яка перебуває в процесі ратифікації. США і 

Великобританія висловили свій інтерес і вивчають можливість приєднання до цієї 

угоди. На багатосторонньому рівні всі країни, яким властива утилітарна модель, є 

активними учасницями СОТ, хоча Великобританія має свій порядок денний – 

після тривалих дипломатичних приготувань вона разом з ЄС проходить наразі 

процедуру відокремлення своїх прав і зобов‘язань в торгівлі товарами від прав і 

зобов‘язань ЄС. США, Канада, Великобританія, Австралія і Нова Зеландія є 

прибічниками вільного ринку, тому як і ЄС схильні використовувати 

багатосторонні формати для формування правил гри, сприятливих для 

національного бізнесу, що дає можливість здебільшого уникати лобіювання 

окремих контрактів. 

                                                                 
9
 Торговельна угода між Австралією, Брунеєм, В‘єтнамом, Канадою, Малайзією, Мексикою, Новою 

Зеландією, Перу, Сінгапуром, Чілі, Японією. Попередня назва угоди до виходу з процесу США - 

Угода про транстихоокеанське партнерство 
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Країнам Південно-східної Азії, успішним експортно-орієнтованим 

економікам світу властива мережева модель комерційної дипломатії. Для неї 

характерним є розвиненість на глобальному, регіональному та двосторонньому 

рівні, проте в її стратегічному фокусі уваги перебуває регіональна інтеграція, що 

проявляється в підписанні регіональних двосторонніх і багатосторонніх УВТ. 

Кількість таких угод в цілому в Азії з початку цього століття кумулятивно зросла 

більш, ніж вчетверо. Вони спростили умови для торгівлі та інвестицій, поліпшили 

трансфер технологій, сприяючи економії на масштабах виробництва і розвиваючи 

закріплюючи участь країн регіону в глобальних ланцюжках доданої вартості. 

Комерційна парадипломатія в цілому (за винятком Китаю) розвинена слабо. 

Зв'язок комерційної з традиційною дипломатією є помірним: держави, в 

першу чергу, зацікавлені в досягненні комерційних інтересів. Проте, хоча 

використання ключової форми комерційної дипломатії регіону - УВТ - принесло 

баланс сил в регіоні і стало своєрідним гарантом безпеки для торгівлі та 

інвестицій, зростаюче використання економічних важелів Китаєм у вирішенні 

територіальних суперечок та інших політичних інтересів вважається одним з 

викликів для азійської комерційної дипломатії [155, c. 2]. 

В цілому, для країн регіону характерна висока роль держави в суспільних 

процесах переважно через зрощення держави і бізнесу, тому приватний сектор 

залучений в процес формування переговорної позиції держави в торгових 

питаннях. Крім того, торгові асоціації також традиційно сильні, можуть 

відігравати важливу роль в державно-приватному діалозі щодо спрощення умов 

торгівлі і навіть можуть бути широко представлені за кордоном. Хоча деякі 

дослідники стверджують, що Південна Корея, Тайвань і Сінгапур 

трансформувалися з держави розвитку на держави, близькі до неоліберальних, 

насправді вони все ще використовують ролі наглядача за ринками та «соціального 

місіонера», які виходять далеко за межі неоліберальної концепції [156, c. 518]. 

З точки зору організаційного забезпечення комерційної дипломатії, воно 

або типу відмови (Китай) або типу третьої агенції, якій делегуються функції 

просування експорту. Така структура може бути органом (підрозділом), 
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утвореним спільно МЗС і міністерством економіки або торгівлі (Тайвань) або 

незалежною державною установою під кураторством міністерства торгівлі 

(Індонезія, Малайзія, Лаос, Сінгапур, Південна Корея, Японія). Для Південної 

Кореї і Японії є характерним об'єднання в одному агентстві функцій сприяння 

торгівлі та інвестиціям. До недавнього часу Південна Корея мала уніфікований 

тип організаційного забезпечення комерційної дипломатії, однак в результаті 

недавньої реорганізації функція ведення торгових переговорів була передана 

Міністерству торгівлі, промисловості та енергетики. 

 Ще однією характерною ознакою мережевої моделі комерційної диплома-

тії є її персоналізованість – особлива увага і значення надається особистим сто-

сункам з партнерами. Тому часто заохочується тривале перебування комерційних 

дипломатів на службі в окремій країні для побудови добре розвиненої мережі 

контактів і напрацювання досвіду спілкування з місцевою громадськістю та 

діаспорою, якій теж може відводитися істотна роль. Крім того, оскільки країнові 

про-грами розвитку регіону були орієнтовані на виробництво і експорт певної 

про-дукції, азійська комерційна дипломатія зазвичай має стратегічний характер. 

Так, корейські та японські комерційні дипломати особливу увагу приділяють 

просуванню високотехнологічної продукції, а також роботі з певними 

компаніями. 

Підсумовуючи, можна зазначити, що мережевість моделі комерційної 

дипломатії країн Південно-східної Азії проявляє себе не тільки на макрорівні – в 

утворенні мережі регіональних угод вільної торгівлі, а й на мікрорівні – в 

утворенні і розширенні мереж контактів, яким надається дуже велике значення. 

На відміну від мережевої моделі, загальний фокус консенсусної моделі 

комерційної дипломатії, властивої країнам Латинської Америки, на макрорівні 

зміщений в бік мультилатералізму: країни регіону намагаються вплинути на 

розвиток норм і правил в рамках СОТ. Це пояснюється, по-перше, бажанням 

отримати досвід формування міжнародної торгової системи: тільки Бразилія і 

Куба з 1948 року були в числі країн-засновників і членів ГАТТ, яка передувала 

СОТ, а більше половини країн регіону приєдналися до організації тільки в 1990-х 
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роках. По-друге, невеликі країни з обмеженими можливостями диктувати умови 

на переговорах мають більше шансів на успіх на багатосторонньому рівні, в тому 

числі за рахунок коаліційної діяльності, ніж в двосторонніх угодах, де різниця в 

міжнародному вазі партнерів є дуже відчутною. Серед країн регіону найбільш 

очевидного успіху на глобальному рівні комерційної дипломатії досягли Бразилія, 

Мексика і Аргентина. Однак багатьом країнам регіону як і раніше не вистачає 

належної технічної підготовки і фінансування для повноцінної участі в 

переговорах зі складних питань. По-третє, для переважно слабо диверсифікованих 

економік регіону ставки на позитивний результат від рішень СОТ, особливо в 

частині вирішення спорів, особливо високі, тому латиноамериканська комерційна 

дипломатія активно користується механізмом вирішення суперечок СОТ. 

Порівняно менший акцент латиноамериканської комерційної дипломатії на 

регіональному рівні обумовлений повільнішими процесами регіональної 

економічної інтеграції , ніж в Азіатсько-тихоокеанському регіоні. Країни часто 

шукають партнерів за межами регіону, замість того, щоб розвивати торгівлю між 

собою [157]. Серед основних причин - невисока комплементарність товарної 

номенклатури експорту і колоніальне минуле, яке диктує обережне ставлення до 

зближення між країнами і можливості втрати частини суверенітету в веденні 

зовнішньоекономічної політики. Тому країни регіону докладають багато зусиль 

для диверсифікації економічних і дипломатичних зв'язків з державами інших 

регіонів і ослаблення залежності від США. На регіональному рівні розвивається 

федеральна парадипломатія, а в Бразилії практикується також і муніципальна 

парадипломатія (найбільш яскравий приклад - бразильське місто Сан-Паулу). 

Велика частина країн регіону орієнтована, перш за все , на досягнення 

комерційного успіху, однак деякі з них можуть проявляти вибірковість у 

залученні окремих прямих іноземних інвестицій. З усіх держав регіону, лише 

Бразилія в прагненні бути регіональним лідером веде активну, а в деяких аспектах 

агресивну, економічну дипломатію. У певних питаннях конкуренцію їй 

намагаються скласти Мексика і Аргентина. З точки зору організаційних 

особливостей можна відзначити певну географічну залежність: в країнах регіону, 
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розташованих південніше , за зовнішню торгівлю відповідає, як правило, 

міністерство закордонних справ, тоді як країни на північ регіону створили для 

цього окремі міністерства. [158, c. 95] Практично всі держави регіону делегують 

просування експорту на транзакційному рівні відповідним організаціям . 

Більшість цих організацій займаються також і просуванням інвестицій (за 

винятком Аргентини, Чилі, Коста-Ріки, Еквадору, Сальвадору і Гватемали). 

Оскільки країни часто спираються на агентства сприяння експорту і не мають 

достатніх коштів для побудови розвиненої мережі дипломатичних установ, стиль 

роботи комерційної дипломатичної служби вважається переважно пасивним. 

Роль держави в країнах Латинської Америки є високою. Вона проявляється 

як у володінні основними або важливими активами (портова інфраструктура в 

Бразилії чи видобування мідної руди в Чилі ), так і у протекціоністських заходах. 

Наприклад, участь китайської робочої сили під час реалізації державних 

інвестиційних проектів Китаю в Африці є звичайною практикою, тоді як в 

Латинській Америці це часто заборонено конституцією [159]. Хоча державна 

підтримка не завжди ефективно організована. Зокрема, деякі дипломати регіону 

витрачають зайвий час на допомогу потенційним експортерам, які ще не готові до 

експорту, тоді як в США існуючі процедури дозволяють фільтрувати компанії за 

ступенем готовності до експорту ще всередині країни [7, c. 19]. 

Консенсусність, як основна характеристика цієї моделі комерційної 

дипломатії, лежить в основі загальної дипломатичної культури Латинської 

Америки. Якими б не були розбіжності між країнами регіону, в зовнішніх 

відносинах вони прагнуть утворювати коаліції , тримати спільну позицію на 

багатонаціональному рівні і знаходити взаємоприйнятне рішення в суперечках. 

Ще одна регіональна група, країни Близького Сходу, має специфічну – 

ресурсну – модель комерційної дипломатії. Хоча таку модель можна знайти і за 

межами Близького Сходу - в Росії. В регіоні зосереджено 69% світових запасів 

нафти та 47% запасів природного газу. Відповідно країни-виробники нафти і газу 

проводять активну енергетичну дипломатію в пошуку надійних ринків збуту, а 

також налагодження співробітництва з іншими виробниками для запобігання 
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утворенню значних надлишків і відповідно падіння цін. Тому основні виробники 

нафти в регіоні – ОАЕ, Саудівська Аравія , Кувейт, Катар, Іран, Ірак є членами 

Організації країн-експортерів нафти (ОПЕК). 

Державне домінування в економіках регіону має ознаки клієнтарної 

держави. Країни загалом мають високий рівень національного доходу на душу 

населення, однак попри це, а також значне субсидування неефективність 

спрямування ресурсів проявляється у нездатності диверсифікувати економіки, які 

все ще залишаються вразливими до цінових шоків. Диверсифікація , що 

відбулася, базувалася на збільшенні доданої вартості нафти, тобто розвиток 

отримали галузі нафтопереробної, нафтохімічної та інших галузей, що 

використовують нафту. Клієнтарність відносин обумовлює вибірковість надання 

підтримки експортерам, яка, переважно базується на інтересах, в першу чергу, 

кланових, олігархічних та релігійних груп. 

Внутрішньорегіональна торгівля розвинена слабо. Регіон має довгу історію 

міждержавних, міжетнічних та міжконфесійних конфліктів, що може заважати 

реалізувати перспективні інтеграційні проекти. Тому наголос робиться на 

двосторонніх зв‘язках з країнами інших регіонів – Європи, Америці , Східної Азії, 

також на багатосторонньому форматі – переважно це ОПЕК. Водночас, часто 

торговельні та інвестиційні транзакції, які не стосуються нафти, виявляються 

менш ефективними через те, що їх схильні пропонувати та використовувати в 

якості короткострокового важеля у нових або нестабільних двосторонніх 

відносинах з багатьма державними та недержавними акторами [160, c. 2]. 

Практично всі країни-виробники нафти намагаються інвестувати прибуток від 

торгівлі сировиною за кордоном за допомогою суверенних інвестиційних фондів. 

Все це робить дипломатію на транзакційному рівні пасивною за характером, 

оскільки найбільша активність відбувається в царині економічної дипломатії, 

якою опікуються традиційні дипломати-універсали. 

Подібно до Латинської Америки, колоніальне минуле також впливає на 

інтеграційні процеси в Африці, які йдуть ще повільнішими темпами, ніж в 

Латинській Америці і країнах Карибського басейну. Лише 15% обсягу зовнішньої 
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торгівлі товарами країн Африки припадає на внутришньорегіональну торгівлю. 

Тому в центрі уваги африканської комерційної дипломатії знаходиться 

диверсифікація торгівлі та інвестицій. Хоча ЄС залишається провідним торговим 

партнером Африки (на нього припадає 30% зовнішньоторговельного обороту 

континенту), в географічному відношенні торгівля зміщується в бік Азії . Частка 

країн Азії в загальному обсязі африканської торгівлі товарами, досягла 25% в 

2015 році, при цьому Китай і Індія стали провідними країнами-торговельними 

партнерами, змінивши США і Францію (2000 рік) [161, c. 76]. Проблемою 

залишається нерозвиненість економік країн континенту, їх переважно аграрний 

характер і, відповідно, дуже вузька номенклатура експорту. Залучення інвестицій 

також ускладнено: їх зростанню перешкоджає репутація багатьох країн регіону як 

найбільш ризикованих у світі для ведення бізнесу. 

Загалом треба сказати, що в багатьох випадках малих і бідних чи відносно 

незаможних країн безвідносно регіону, комерційна дипломатія схожа на ту, що 

мають більшість держав Африки на південь від Сахари. Вона має ознаки клубної 

моделі , яка є традиційною моделлю дипломатичної практики, що «базується на 

малій групі гравців, дуже ієрархічній структурі, переважно письмових 

комунікаціях та поганій прозорості» [162, c. 22]. Клубна дипломатія 

зосереджується на відносинах з представниками влади, тоді як сучасна 

дипломатія працює горизонтально, залучаючи різних акторів для забезпечення 

синергії зусиль та широкої підтримки рішень. Проте, робити останнє в умовах 

обмежених фінансових можливостей доволі складно. 

Можливості комерційної дипломатії регіону, як на макро-, так і на 

мікрорівні поки істотно обмежені фінансуванням: більшість держав Африки 

належить до країн з низьким доходом або доходом нижче середнього. Це 

обумовлює і нерозвиненість мережі дипломатичних представництв, і низьку 

технічну підготовку дипломатів, і обмеженість доступного інструментарію 

комерційної дипломатії і, таким чином, пасивний характер комерційної 

дипломатії. Багато країн Африки або не мають представництва в СОТ, або рівень 

їх представництва є недостатнім для повноцінної участі у формуванні порядку 
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денного багатосторонніх переговорів. Тому в загальному контексті економічної 

дипломатії комерційна дипломатія поки є менш значущою, ніж дипломатія 

розвитку, спрямована на підвищення якості життя населення континенту. [163, c. 

95; 13, с. 95] Однак, з огляду на завдання, що стоять перед країнами, інтерес до 

комерційної дипломатії буде рости. Таким чином, африканська модель 

комерційної дипломатії знаходиться в процесі формування, знаходячи контури в 

процесі економічного розвитку країн регіону. 

Окрему увагу треба звернути на стиль переговорів. С точки зору важливості 

відносин мережева, консунсусна, ресурсна та клубна дипломатії є 

висококонтекстними, утилітарна та інтеграційна - низькоконтекстними. Для 

західної культури характерним є виключно раціональний підхід (одержання 

прибутку), який домінує над особистістю партнера, в той час як в азійській 

культурі акцент робиться на збереженні порядку та гармонії, і відповідно пізнанні 

партнера , а в латиноамериканській – поширена концепція cordialidade («думай 

серцем»), яка передбачає знаходження взаємоприйнятного дружнього рішення. 

Тому в рамках утилітарної та інтеграційної моделей комерційної дипломатії 

переважно використовуються вербальні комунікації, тоді як в мережевій та 

консенсусній – вербальне та невербальне спілкування. Для ресурсної моделі 

характерним є часте використання ритуалізованої конфронтації, проте 

«збереження обличчя» дуже важливо для всіх сторін і невербальній комунікації 

надається велике значення. 

Виходячи зі ставлення до часу переговорний стиль, властивий дипломатам 

країн з утилітарною та інтеграційної моделями комерційної дипломатії, є 

лінійним у часі: дипломати намагаються завершити переговори якомога скоріше, 

економити час, дотримуватися дедлайнів та очікують цього від інших. Натомість 

азійська дипломатична культура є реактивною: дипломати більше слухають, 

намагаючись побачити картину в цілому до того, як почати активні дії, тому 

переговори можуть розтягуватися у часі. Латиноамериканська дипломатія є 

мультиактивною: вона характеризується високим рівнем гнучкості, 

недотриманням графіків зустрічей – час не такий важливий як реальність та 
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завдання. [164, c. 546] Для мусульманської культури час має найменше значення: 

з одного боку, час дорівнює глибіні пізнання відносин [165, c. 1], а з іншого - 

знання майбутніх подій є прерогативою бога, а не людини [166, c. 139]. 

Модель комерційної дипломатії решти країн світу є змішаною, тобто 

поєєднує елементи усталених моделей, тому не може бути представлена в 

таблиці. Очевидним, також є той факт, що наявінсть спільних рис не означає, що 

країни практикують схожу комерційну дипломатію. 

 

 

Висновки до розділу 2 

 

1. Сучасна комерційної дипломатія може бути декількох типів: в залежності 

від рівня реалізації (макро- і мікрорівнева); кількості та специфіки сторін і 

масштабу інтересів (багатостороння, двостороння); цільової спрямованості 

(стратегічна, тактична); типу дипломатичної поведінки (активна, реагуюча, 

пасивна, змішана) та специфіки організаційно-правових форм, що 

використовуються (традиційна, цифрова дипломатія). В процесі розвитку 

комерційної дипломатії з‘являються нові її типи – комерційна дипломатія 

рухається в бік багатосторонності, різнорівневості, поліваріантності 

дипломатичної поведінки, іноваційності у комунікаціях.  

2. Основними підходами до типізації організаційного забезпечення 

комерційної дипломатії є формат взаємодії провідних державних установ, а також 

характер їх співпраці. Порівняльний аналіз організаційного забезпечення 

комерційної дипломатії провідиних експортерів світу свідчить, що кожна 

організаційна конфігурація має своії недоліки і переваги і не може, визначати 

ефективність тієї чи іншої країнової комерційної дипломатії, будучи вирваною з 

контексту національної системи підтримки експорту та країнової проблематики. 

3. Комерційна дипломатія різних країн демонструє значну варіативність в 

організації та імплементації, однак дозволяє виокремити спільні для окремих 

регіонів риси. В процесі виокремлення моделей комерційної дипломатії важливим 
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є врахування не тільки приналежності країн до певного регіону, а й економічного 

і соціально-культурного контекстів. 

4. З розвитком глобальної торговельної системи та збільшенням кількості 

суб‘єктів комерційної дипломатії зростає значення координації в забезпеченні 

результативності зусиль. Основними підходами провідного відомства до 

координації дій по горизонталі є «орієнтований на контроль» та «орієнтований на 

співпрацю», а по вертикалі (з владою административно-територіальниходиниць) – 

дуалізм домінування національного уряду, лідирування національного уряду, 

коопераційний підхід). 

5. , Виходячи зі ступеня інтеграції комерційної дипломатії із зовнішньою 

політикою, рівня активної реалізації торговельної дипломатії, включеності країн в 

процеси торговельної глобалізації, впливу держави на економічну діяльність, 

активності парадипломатії, типу дипломатичної поведінки на транзакаційному 

рівні, переговорного стилю можно виокремити інтеграційну, утилітарну, 

мережеву, консенсусну, ресурсну, клубну і змішану моделі комерційної 

дипломатії. Змішана модель містить ознаки перших шести моделей в різній 

комбінації.  

 

Основні результати розділу опубліковано в наукових працях автора [167- 

175]. 
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РОЗДІЛ 3 

НАЦІОНАЛЬНА МОДЕЛЬ КОМЕРЦІЙНОЇ ДИПЛОМАТІЇ 

 

 

3.1. Особливості формування національної моделі комерційної 

дипломатії 

 

Формування сучасної моделі комерційної дипломатії України відбувалося у 

декілька етапів. Фаза становлення (1991-1994 рр.) характеризується створенням 

необхідної нормативної бази зовнішньої торгівлі, формуванням національної 

структури управління зовнішньоекономічною діяльністю після прийняття Закону 

України «Про економічну самостійність Української РСР» 3 серпня 1990 року на 

основі ухваленої Верховною Радою України Декларації про державний 

суверенітет 16 липня 1990 року. 

За радянських часів зовнішня торгівля було виключно монополією 

загальносоюзних органів влади. Це означало, що монопольні права на здійснення 

зовнішньоекономічної діяльності мали лише спеціалізовані органи – 

зовнішньоторговельні об‘єднання системи Міністерства зовнішньої торгівлі 

СРСР. Вони не були наділені власними оборотними коштами для здійснення 

основної діяльності, а всі експортно-імпортні операції вели за рахунок позикових 

коштів, які вони отримували в Зовнішторгбанку СРСР. Їх прибуток 

встановлювався як різниця між розміром комісії та витратами на утримання 

об‘єднання, а різниця між цінами (внутрішніми та зовнішніми) на товари та 

послуги надходила до бюджету і не вважалася доходом об‘єднання. Відносини 

такого об‘єднання з радянськими постачальниками не у всьому були побудовані 

на паритетності - оформлялися не угодами, а замовленнями-нарядами [176, c. 39-

41]. З 1 березня 1989 року монополія зовнішньої торгівлі почала поєднуватися з 

розширенням економічної самостійності: право безпосередньої участі у 

зовнішньоекономічній діяльності отримали підприємства, їх об‘єднання, 

організації, виробничі кооперативи тощо [177, c. 22]. 
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Таким чином , Україна, ступаючи на шлях незалежності, не мала належного 

досвіду розвитку торговельно-економічних відносин. Виходячи з монополії 

загальносоюзних органів влади на зовнішню торгівлю, українська 

республіканська статистика зовнішньоекономічних зв‘язків була відсутньою. 

Відсутнім був і митний кордон України, оскільки вона була частиною СРСР. Така 

ситуація зберігалася до 1991 року, коли Україна оголосила про незалежність. В 

перші роки незалежності був встановлений новий тарифний режим, скасована 

монополія держави на зовнішню торгівлю, змінився порядок реєстрації учасників 

зовнішньоекономічної діяльності , розпочалася лібералізація зовнішньоекономіч-

них зв‘язків та валютообмінних операцій [178, c. 4]. Закладається інституційна 

основа державного управління в зовнішньоекономічній сфері - в червні 1991 році 

створено Міністерство зовнішньоекономічних зв‘язків України (МЗЕЗ), а в 1993 

році – торговельні представництва у складі дипломатичних представництв 

України за кордоном з підпорядкуванням та фінансуванням МЗЕЗ. 

Створюється також законодавча база, яка фіксує зазначені зміни, що 

відбуваються у зовнішньоекономічній діяльності, визначає як її регулювання, так 

і правовий статус державних установ у цій сфері. Приймаються, зокрема, закони 

про зовнішньоекономічну діяльність (1991 р.), про створення державного 

експортно-імпортного банку (1992 р.), про іноземні інвестиції (1992 р.) та інші. 

Ухвалюються постанови Верховної Ради Україні про заснування та відкриття 

дипломатичних та консульських представництв України (1992 та 1993 рр.), 

основні напрями зовнішньої політики України (1993 р.). Затверджується 

Положення про МЗЕЗ України (1992 р.), Положення про дипломатичну службу 

(1993 р.). Положення про торговельне представництво за кордоном (1993 р.). 

Створені в 1993 році торговельні представництва за кордоном входили до 

складу відповідних дипломатичних представництв України за кордоном. Кожне 

торговельне представництво очолював торговельний представник, який мав 

посаду радника дипломатичного представництва (згідно з Положенням про 

торговельне представництво за кордоном [179]). Призначення керівництва 

торговельних представництв здійснювалося МЗЕЗ за погодженням з МЗС. 
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Фактично, адміністративно представництва підпорядковувалися главі 

дипломатичного відомства, проте керування та фінансування здійснювалося за 

рахунок МЗЕЗ. При цьому, МЗЕЗ для розбудови матеріально-технічної бази 

торговельних представництв міг використовувати поряд з бюджетними коштами, 

також кошти Фонду підтримки експорту, створеного при Міністерстві. 

Другий етап формування моделі комерційної дипломатії України (1994-2001 

рр.) характеризується змінами, властивими для розбудови вже створених 

інституцій. На рівні центральних органів виконавчої влади розпочинається 

«процес централізації органів виконавчої влади навколо Президента України» 

[180, c. 339], розмежовуються функції та повноваження органів та підрозділів, 

відповідальних за зовнішньоекономічну діяльність, вибудовується система 

здійснення єдиної державної зовнішньоторговельної політики. В новій структурі 

Кабінету Міністрів України утворюється Головне управління з питань зовнішніх 

зв‘язків, яке після серії структурних змін трансформується в 2000 році в 

управління міжнародного співробітництва , міждержавних відносин та 

зовнішньоекономічної політики та управління економічної взаємодії з новими 

незалежними державами Східної Європи та Центральної Азії. В 1996 році 

починає працювати Національне агентство України з питань розвитку та 

європейської інтеграції, до функцій якого належали серед іншого забезпечення 

міжвідомчої координації з питань міжгалузевого економічного співробітництва 

України з Європейськими Співтовариствами (Європейським Союзом) та 

підготовка пропозицій щодо залучення іноземних інвестицій в економіку України, 

поліпшення режиму інвестиційної діяльності в Україні, а також забезпечення 

захисту іноземних інвестицій. 

1995 році МЗЕЗ перетворюється на Міністерство зовнішньоекономічних 

зв‘язків і торгівлі України (МЗЕЗторг) з розширеними функціями, до складу яких 

почав входити захист вітчизняних виробників від застосування або загрози 

застосування антидемпінгових заходів за кордоном. Чисельність міністерства 

також зростає. У місцевих держадміністраціях різного рівня утворюються місцеві 

органи МЗЕЗторгу - структурні підрозділи з питань торгівлі. 



152 

В 1994 році торговельні представництва трансформуються у торговельно-

економічні місії (ТЕМ) у складі дипломатичних представництв України за 

кордоном. Згідно з новим Положенням про торговельно-економічну місію [181], 

ТЕМ продовжував адміністративно підпорядковуватись керівнику дипломатичної 

установи, до складу якої він входив; оперативне управління також залишилося за 

МЗЕЗторгом, проте фінансування почало здійснюватися через МЗС. ТЕМ мало 

інформувати і надавати звіти також МЗС; керівник місії отримав можливість мати 

посаду радника-посланника; а з 1999 року він стає членом української частини 

Спільної міжурядової комісії з питань економічного співробітництва з державою 

перебування. 

Основними завданнями ТЕМ були (і за дуже незначних змін залишалися 

такими до 2010 року): 

- захист економічних інтересів України та прав суб'єктів підприємницької 

діяльності України у державі перебування; 

- сприяння розвитку торговельно-економічних зв'язків України, залученню 

іноземних інвестицій у пріоритетні сфери економіки України і виконанню 

міжнародних договорів України, укладених з державою перебування; 

- інформування МЗЕЗторгу, МЗС та інших органів виконавчої влади 

України про цінову, податкову, тарифну політику, яку проводить держава 

перебування, стосовно товарів, що експортують з України; 

- підготовка висновків щодо доцільності імпорту товарів та послуг, 

залучення кредитів із держави перебування, виходячи з запропонованих 

державою перебування цін, тарифів, кредитних ставок тощо [182]. 

На третьому етапі (2001-2010 рр.) – консолідації – головна роль в системі 

управління зовнішньоекономічною діяльністю переходить до Міністерства 

економіки України (Мінекономіки), яке стає правонаступником ліквідованого у 

2000 році МЗЕЗторгу, а також низки інших органів, включаючи Національне 

агентство України з питань розвитку та європейської інтеграції; торговельно-

економічні місії у складі посольств України також підпорядковуються 

Мінекономіки. 
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В цей період після низки суперечливих рішень врешті решт визначається 

процедура призначення керівника ТЕМ Кабінетом Міністрів України за 

погодженням з Президентом України. Решта складу ТЕМ призначалася міністром 

економіки (пізніше – міністром економіки та з питань європейської інтеграції). 

Вносяться також зміни до напрямів діяльності ТЕМів, до яких в остаточній 

редакції Положення станом на 2010 рік належали: 

- вивчення загального стану економіки, розвитку зовнішньоекономічних 

зв'язків, технічного рівня виробництва і рівня якості продукції провідних галузей, 

кон'юнктури ринку товарів та послуг тощо; інформування Мінекономіки та МЗС з 

цих питань, а в разі потреби - інших зацікавлених міністерств, центральних 

органів виконавчої влади України, установ та організацій; 

- розроблення пропозицій щодо підвищення ефективності торговельно-

економічних зв'язків України з державою перебування; 

- здійснення заходів щодо захисту інтересів України, прав та законних 

інтересів суб'єктів підприємницької діяльності України у державі перебування; 

інформування Мінекономіки та МЗС про додержання суб'єктами підприємницької 

діяльності держави перебування зобов'язань за міжнародними договорами 

України; сприяння налагодженню та розвитку прогресивних форм 

співробітництва, проведенню переговорів, експертиз, укладанню контрактів, а 

також встановлення контактів з державними установами, організаціями, 

суб'єктами підприємницької діяльності держави перебування; 

- вживання заходів щодо додержання інтересів України, правил 

міжнародної торгівлі суб'єктами підприємницької діяльності України при 

здійсненні ними зовнішньоекономічних операцій; 

- сприяння запозиченню передового досвіду в галузі демонополізації 

економіки, приватизації, конверсії військово-промислового комплексу, розвитку 

структур ринкової економіки; 

інформування суб'єктів підприємницької діяльності держави перебування 

про правові економічні, соціальні, екологічні та інші умови їх діяльності в 

Україні, конкретні можливості вкладення капіталу в економіку України; надання 
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допомоги в установленні контактів із заінтересованими українськими партнерами, 

а також здійснення пошуку потенційних іноземних інвесторів; 

- участь у роботі міжнародних економічних організацій та їх органів з 

питань торговельно-економічного і науково-технічного співробітництва; 

- сприяння центральним органам виконавчої влади, суб'єктам 

підприємницької діяльності України в організації та проведенні у державі 

перебування презентаційних заходів та торговельно-промислових, науково-

технічних виставок, ярмарків тощо, в тому числі за участю іноземних інвесторів, 

які мають позитивний досвід вкладення інвестицій в економіку України; вжиття 

заходів для залучення суб'єктів підприємницької діяльності держави перебування 

до участі у виставках, ярмарках, тощо, які проводяться в Україні; 

- аналіз та узагальнення за дорученням Мінекономіки інформації щодо 

суб'єктів підприємницької діяльності держави перебування, що виходять на 

український ринок; 

- здійснення за дорученням Мінекономіки, МЗС збирання усіма законними 

засобами та аналіз інформації стосовно суб'єктів підприємницької діяльності 

держави перебування, які застосовують щодо України обмежувальну ділову 

практику або несумлінно виконують взяті зобов'язання, суб'єктів підприємницької 

діяльності держави перебування, з якими укладаються контракти на поставку 

продукції та надання послуг для державних потреб, а також у рамках проектів, 

фінансування яких здійснюється за рахунок іноземних кредитів, залучених під 

державні гарантії; 

- надання суб'єктам підприємницької діяльності України інформації щодо 

порядку відкриття і діяльності їх представництв у державі перебування, сприяє 

діяльності таких представництв; 

- співпраця за дорученням Державної податкової адміністрації України з 

відповідними органами держави перебування у питаннях боротьби з 

приховуванням неоподаткованих доходів, відмиванням доходів, одержаних 

незаконним шляхом; 

- забезпечення висвітлення у ЗМІ держави перебування об'єктивної інфор- 
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мації про інвестиційний клімат в Україні. 

Ще на другому етапі утворення замість торговельних представництв ТЕМів 

з подвійним підпорядкуванням – МЗС (фінансування) та МЗСторгу (оперативне 

управління) дало початок для постійної міжвідомчої боротьби щодо доцільності 

існування ТЕМів. Ця боротьба продовжилася і після ліквідації МЗСторгу та пере-

дачи відповідних функцій до Міністерства економіки в 2001 році. Загалом, за час 

існування було створено 55 ТЕМів у складі посольств України за кордоном, вихо-

дячи з обсягів торгівлі та значення торговельно-економічного співробітництва. 

Закиди, щодо доцільності їх існування не завжди були безпідставними. Так, 

Колегія Рахункової палати за результатами аудиту в 2007 році дійшла висновку, 

що виконання ТЕМами покладених на них завдань і функцій здійснюється за 

відсутності результативних цілей, стратегічних і програмних документів і «не має 

суттєвого впливу на розвиток торговельно-економічних відносин України із 

зарубіжними країнами» не в останню чергу через параллелизм управлінської 

моделі. На думку Рахункової палати, «відокремлення функцій фінансування ТЕМ 

від управління ними породжує непорозуміння та безвідповідальність при 

плануванні та виконанні завдань цими структурами». Крім того, зазначалося, що 

«через нечисленність та організаційну невизначеність підпорядкованості 

діяльності ТЕМ їх робота зводиться, переважно, до супроводу українських 

делегацій за кордоном та збирання інформації про економічний стан і економічні 

показники держави перебування» [183]. Також не залишилося поза увагою, 

дублювання функцій між ТЕМами та радниками з економічних питань 

закордонних дипломатичних установ, прогалини в кадровому забезпеченні ТЕМ, 

відсутність єдиних накопичувальних баз даних щодо економік країни 

перебування, формальність діючого на той час порядку внутрішнього оцінювання 

на підставі звітності про роботу ТЕМ. 

Бізнес мав також нарікання щодо відсутності відчутної підтримки з боку 

дипломатичних представників, здебільшого намагаючись вирішувати питання са-

мостійно. Так, з 20 бізнесменів, опитаних газетою «Контракти» в 2006 році, 15 

обходилися без допомоги закордонних представництв [184]. Підприємці відзна- 
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чали декларативність норм щодо допомоги бізнесу дипломатами, залежність 

уваги від особистої зацікавленості та/або завантаженості дипломата, слабкість в 

частині адвокаційної роботи. Послуги бізнесових об‘єднань теж не кожен міг 

дозволити. Зокрема, роль представництв УСПП за кордоном грали місцеві 

компанії, але вони вимагали кошти за свої послуги на додачу до членських 

внесків, які має сплачувати бізнес, а відгуки результативність організованих 

поїздок були також неоднозначними. 

Для узгодження політики в сфері зовнішньоекономічних відносин, 

підвищення ефективності системи захисту за кордоном інтересів українських 

товаровиробників, удосконалення законодавства в сфері зовнішньоекономічної 

діяльності та усунення параллелизму у роботі за кордоном у 2001 році спільним 

наказом двох міністерств була створена Спільна координаційна рада з питань 

міжнародного економічного співробітництва МЗС та Мінекономіки. Однак вона 

фактично так і не запрацювала. З 2000 року за МЗС закріплено функцію 

координації заходів, що здійснюється органами влади у сфері зовнішніх зносин, а 

з 2005 року – заходів, пов‘язаних з участю центральних органів виконавчої влади 

у роботі міжнародних організацій. 

На четвертому етапі формування національної моделі комерційної 

дипломаті (2010 – 2015 рр.) – гібридизації - з метою проведення узгодженого 

зовнішньополітичного курсу та внаслідок чергової адміністративної реформи 

відбулася ліквідація ТЕМ – Указом Президента [185] в 2010 році замість них були 

створені відділи з економічних питань в дипломатичних установах, які 

підпорядковувалися МЗС. Проте, це не призвело до підвищення результативності 

представлення українських економічних інтересів за кордоном. Однією з причин є 

те, що логічне за такого типу організаційного забезпечення передачі відповідних 

функцій та структурних підрозділів Мінекономіки до МЗС не відбулося. Відтак, 

організаційна структура комерційної дипломатії стала гібридною, коли завдання 

щодо формування та забезпечення єдиної зовнішньоекономічної політики було 

покладено на Міністерство економічного розвитку і торгівлі, але його було 

позбавлено механізму реалізації цієї політики за кордоном [186, c. 188; 180, c. 
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345]. Кадрове забезпечення МЗС викликало ще більше нарікань, а відсутність 

багатьох випадках належної профільної підготовки та поєднання функцій 

комерційного дипломата з іншими обов‘язками, особливо в разі завантаженості 

дипломатичних установ, автоматично перетворило реактивну комерційну 

дипломатію в пасивну/епізодичну. Врешті решт, експерти визнали, що на заваді 

ідеї об‘єднаного міністерства стоять інституційна слабкість цетрнальних органів 

влади, не готових до управління великими структурами, а також відмінності в 

інституційній структурі [187, c. 28]. Про вагу, яку МЗС надає сьогодні питанням 

підтримки експорту опосередковано свідчить статус підрозділу, що опікується 

економічними питаннями, – це лише управління економічного співробітництва. 

Починаючи з 2012 року обговорюється питання відновлення діяльності 

торговельних представництв, оскільки, незважаючи на нарікання в роботі в 

минулому, вони займалися більш практичним питаннями торгівлі та були більш 

фахово підготовленими, ніж теперішні економічні радники посольств, з огляду на 

питання, якими вони займаються. В 2014 році Кабінет Міністрів затверджує 

Положення про Міністерство економічного розвитку і торгівлі [188], де, зокрема, 

зазначається, що міністерство здійснює свої повноваження безпосередньо та через 

торгові представництва (ТП) у складі закордонних дипломатичних установ. В 

2014 році запроваджено інститут Торговельного представника України, 

основними завданнями якого є «забезпечення просування економічних інтересів 

України на європейському та світовому ринку, здійснення у межах своїх 

повноважень координації діяльності торгових представництв у складі 

закордонних дипломатичних установ України» [189]. В 2016 року активізовано 

роботу щодо започаткування функціонування ТП у складі закордонних 

дипломатичних установ, а також розроблення проектів підзаконних актів щодо 

створення та функціонування ТП за кордоном [190]. 

Продовжує зазнавати змін інституційне забезпечення залучення інвестицій. 

Створене в 2011 році Державне агентство з інвестицій та управління 

національними проектами України (Держінвестпроект) залучило до країни значні 

інвестиційні кошти, однак жодного з проектів відомства фактично не було 
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реалізовано, а після того як Держінвестпроект опинився в епіцентрі скандалу 

навколо проекту будівництва «LNG-терміналу» та повідомлень про розтрачені 

кошти, його було ліквідовано в 2015 році. Разом з ним було ліквідовано і 

Державне агентство екологічних інвестицій при Міністерстві екології, яке 

координувало проекти, що виконувалися в рамках Кіотського протоколу. 

Мінекономрозвитку залишається головним органом у системі центральних 

органів виконавчої влади, що серед іншого забезпечує формування та реалізацію 

державної інвестиційної політики. Воно також здійснює заходи, у тому числі 

міжнародні, спрямовані на формування позитивного інвестиційного іміджу. 

В 2016 році починається новий етап у формуванні національної моделі 

комерційної дипломатії – модернізації. Кабінет Міністрів утворює Офіс із 

залучення та підтримки інвестицій, а також Офіс просування експорту – 

тимчасовий консультативно-дорадчий орган Кабінету Міністрів для сприяння 

взаємодії інвесторів з державними органами, органами місцевого самоврядування, 

відповідними суб‘єктами господарювання під час підготовки та реалізації ними 

інвестиційних проектів із залученням ПІІ. 

Виходячи з визначення комерційних дипломатів (див. п 1.2 розділу 1), 

спробуємо схематично відобразити структури основних учасників комерційної 

дипломатії України (рис. 3.1.). До неї належать президент, парламент, МЕРТ 

включно з державним підприємством «Державний інформаційно-аналітичний 

центр моніторингу зовнішніх товарних ринків» (Держзовнішінформ), МЗС та 

економічні секції (радники) у складі посольств України за кордоном, органи 

місцевої влади, консультативно-дорадчі органи, в т.ч. ті, що утворені за кошти 

міжнародної допомоги; бізнес-об‘єднання (наприклад, Торговельно-промислова 

палата України (ТПП України), Союз промисловців та підприємців України), а 

також власне суб‘єкти підприємницької діяльності. Виходячи із наявного 

організаційно-інституційного забезпечення, можна сказати, що сьогодні в Україна 

має організаційне забезпечення комерційної дипломатії гібридного типу (між 

уніфікованим типом та типом конкуренції), в якому продовжується прихована 

міжвідомча конкуренція між двома провідними міністерствами – МЕРТ та МЗС.  



 

 

 

Рис. 3.1. Організаційне забезпечення комерційної дипломатії України  

Джерело: розроблено автором 1
5

9
 



160 
 

МЕРТ продовжує бути головним органом у системі центральних органів 

виконавчої влади, який забезпечує формування та реалізацію державної 

зовнішньоекономічної та інвестиційної політики. Відповідно до Положення про 

міністерство [188], серед його завдань в цих сферах: 

– здійснення моніторингу розвитку зовнішньоекономічних зв‘язків та 

виконання Україною та іншими членами СОТ положень угод СОТ, аналізу 

ефективності торгівлі товарами та послугами, діяльності СОТ, проблемних 

питань співробітництва України в рамках СОТ та їх впливу на торговельну 

політику України, пріоритетів та напрямків розвитку співробітництва в рамках 

СОТ, 

- проведення розслідувань з метою встановлення фактів дискриміна-

ційних та/або недружніх дій з боку інших держав та їх угрупувань щодо прав та 

інтересів суб‘єктів економічної діяльності України, а також антидемпінгових, 

субсидиційних та спеціальних розслідувань; 

- розробка та забезпечення здійснення заходів щодо розвитку та вдоскона-

лення структури торгівлі; 

- участь у переговорах, спрямованих на забезпечення розвитку договірних 

відносин з ЄС та у функціонуванні двосторонніх органів формату Україна-ЄС; 

- опрацювання проектних пропозицій щодо ініціювання інвестиційних 

проектів економічного і соціального розвитку України, що підтримуються 

міжнародними фінансовими організаціями; 

- протокольно-організаційне забезпечення підготовки і проведення 

спільних засідань міжурядових комісій з питань торговельно-економічного 

співробітництва та науково-технічного співробітництва, інших міжурядових 

заходів з аналогічної проблематики, які проводяться в Україні. 

- участь у підготовці та забезпечення роботи національних експозицій 

України на міжнародних виставках та ярмарках, участь у підготовці та проведенні 

конференцій, симпозіумів, семінарів, міжнародних і національних виставок та 

інших заходів з економічних питань, для чого міністерство проводить відповідну 

інформаційну та консультаційну роботу; 



161 
 

- подання Кабінетові Міністрів пропозицій щодо затвердження щорічних 

планів участі українських підприємств та організацій у міжнародних виставках за 

кордоном з частковим фінансуванням витрат на їх проведення за рахунок 

державного бюджету, а також пропозицій щодо переліку виставок та ярмарків, які 

проводяться у Україні і яким надається статус міжнародних, національних; 

- розробка пропозицій щодо запровадження нових форм економічного 

співробітництва з іноземними державами та поліпшення торговельно-

економічних відносин з ними, включаючи пропозиції щодо вдосконалення 

механізму взаємодії центральних органів виконавчої влади з інституціями ЄС, 

рекомендацій для відповідних галузей економіки щодо торгівлі та розвитку 

зовнішньоекономічних зв‘язків з урахуванням кон‘юнктурних змін на світовому 

ринку; 

- в частині координації – координація роботи із запровадження та реалізації 

механізму державної підтримки експорту, координація міжвідомчої роботи з 

питань імплементації торговельно-економічних положень Угоди про асоціацію з 

ЄС; забезпечення координації роботи української частини спільних інституційних 

органів з питань торговельного та торговельно-економічного співробітництва 

Україна-ЄС; загальна координація діяльності української частини двосторонніх 

комісій, комітетів, координаційних рад та інших міжурядових органів з питань 

економічного співробітництва; забезпечення взаємодії центральних органів 

виконавчої влади з питань виконання зобов‘язань в рамках СОТ, приведення 

законодавства України у відповідність з угодами СОТ, участі у багатосторонніх 

торговельних переговорах СОТ, двосторонніх та багатосторонніх переговорах в 

рамках робочих груп; 

- в частині парадипломатії, МЕРТ здійснює спрямування, координацію та 

контроль за діяльністю відповідних структурних підрозділів місцевих 

держадміністрацій; сприяє місцевим органам виконавчої влади у налагодженні 

зв‘язків за європейськими регіональними організаціями та їх участі у 

європейських регіональних програмах, залученню підприємств та організацій до 

участі у галузевих програмах ЄС; а також бере участь у координації та розвитку  
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транскордонного співробітництва з питань, що належать до його компетенції. 

Є в цьому Положенні і окремі пункти «на перспективу». Так, зазначається, 

що МЕРТ «здійснює свої повноваження безпосередньо та через торгові 

представництва у складі закордонних дипломатичних установ», хоча ці підрозділи 

досі не створено. Теж саме стосується можливості утворювати, реорганізовувати 

та ліквідовувати «регіональні центри з інвестицій та розвитку з метою підтримки 

інвестиційного розвитку регіонів та організації надання суб‘єктам інвестиційної 

діяльності послуг, пов‘язаних з підготовкою та реалізацією інвестиційного 

проекту, за принципом «єдиного вікна», яка досі не реалізована. 

Офіс з просування експорту сьогодні знаходиться в процесі трансформації 

від консультативно-дорадчого органу при МЕРТ, створеного в 2016 році за 

рахунок донорської підтримки з метою сприяння конкурентоздатності України 

шляхом розвитку експортних навичок українського бізнесу, до державної 

установи [191]. Він вважається елементом урядової підтримки бізнесу як «єдине 

вікно» допомоги українським експортерам у виході на нові ринки. Офіс працює з 

українськими та іноземними бізнесом та об‘єднаннями бізнесу, а також 

організаціями сприяння експорту інших країн в наступних напрямках: 

- інформаційна підтримка: аналіз ринків; 

- освітня підтримка: навчальні заходи для експортерів (семінари, вебінари, 

тренінги); 

- надання консультаційної та дорадницької підтримки експортерам: оцінка 

готовності до експорту, консультування щодо участі в тендерах інших країн, 

первинний консалтинг; 

- комунікаційна підтримка: організація торговельних місій, виставок, 

- зустрічей українського бізнесу з бізнесом та урядами інших країн [192]. 

Також Офіс відповідає за координацію Ради з просування експорту при МЕРТ. 

Офіс має власну сторінку в Інтернеті та у соціальних мережах, зокрема, 

Фейсбуку. Для того, щоб підписатися на інформаційну розсилку необхідно 

зареєструватися як підприємство, що створює додатковий бар‘єр, оскільки, 

наприклад, отримати електронну розсилку Служби канадського торговельного  
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представника може будь-хто, залишивши свою електронну адресу, а реєстрація як 

підприємства вимагається вже для участі у заходах або користування послугами. 

За час роботи (офіс до отримання офіційного статусу та донорського 

фінансування існував на волонтерських засадах) було: 

- організовано 7 бізнес-форумів (США, Німеччина, Нідерланди, Казахстан, 

Канада, Франція, Індонезія), які відвідали понад 2600 компаній (включаючи 260 

українських); торгові місії до Малайзії, Канади, Індонезії, Литви, Кенії і Танзанії; 

- створено базу експортерів із 3500 контактами; 

- ініційовано 7 промо-відео України та розроблено брошури та ліфлети; 

- започатковано навчальні семінари для експортерів [193]. 

До структури МЕРТ належить Державне підприємство «Державний 

інформаційно-аналітичний центр моніторингу зовнішніх товарних ринків» 

(Держзовнішінформ) - інформаційно-аналітичний та експертний центр України у 

сфері зовнішньої торгівлі. Створений в 1996 році , він надає «повний спектр 

інформаційних, аналітичних, дослідницьких та експертних послуг». [194] Проте, 

Торговельний представник України в частині просування експорту переважно 

спирається на роботу Офісу просування експорту. Діяльність Держзовнішінформу 

здебільшого зосереджується на наданні статистичної інформації , моніторингу 

цін, товарних/цінових експертизах зовнішньоекономічних контрактів і наданні 

спектру висновків щодо різних аспектів фінансових операцій. Він також здійснює 

дослідження внутрішніх та зовнішніх товарних ринках та надає послуги з 

організації та проведення виставок та конференцій. Послуги Держзовнішінформу 

є платними. Також підприємство відповідає за управління порталом підтримки 

українського експорту UkrExport (www.ukrexport.gov.ua). 

Відповідно до основних завдань МЗС, який грає визначальну роль у 

забезпеченні формування та реалізації державної політики в сфері зовнішніх 

зносин, міністерство бере участь у забезпеченні в межах повноважень 

імплементації державної зовнішньоекономічної політики та політики інтеграції 

національної економіки до світової економічної системи, а також забезпечення 

формування та реалізацію державної політики в сфері розвитку дипломатичної 
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служби [195]. До 2017 року, аналізуючи повноваження МЗС з Положення про 

МЗС, можна було зробити висновок, що єдиним «клієнтом » МЗС бачило 

центральні органи виконавчої влади, а сприяння українським виробникам товарів 

та послуг ніде не згадувалося. Це фактично обумовлювало сферу охоплення 

професійної дипломатії України в частині супроводження торгівлі та інвестицій, 

яка була дипломатією макрорівня, а також стиль реалізації – здебільшого 

пасивний/епізодичний. Те ж саме було очевидним з Закону України «Про 

дипломатичну службу». Хоча Віденська конвенція про дипломатичні відносини 

відносить заохочення економічних та наукових зв‘язків з комерційних та 

інвестиційних питань між країнами до функцій дипломатичних представників. 

Лише в 2017 році в Положення були внесені зміни, які в тому числі визначили, що 

МЗС «сприяє просуванню вітчизняної продукції на зовнішній ринок, пошуку 

потенційних партнерів для українських суб‘єктів зовнішньоекономічної 

діяльності, проведенню в Україні та за кордоном відповідних заходів». 

Прийнятий в 2018 році Закон «Дипломатичну службу» покликаний надати 

додатковий імпульс комерційній та економічній дипломатії. 

В рамках існуючої практики існує декілька консультативно-дорадчих 

органів при державних установах, які покликані сприяти налагодженню діалогу та 

взаємодії між урядовими структурами та приватним бізнесом, його об‘єднаннями, 

експертною громадою. При Адміністрації Президента в 2016 році було утворено 

Національну інвестиційну раду . До складу Ради входять президент України, який 

головує в Раді, очільники Верховної Ради, Кабінету Міністрів, НБУ, перший віце-

прем‘єр-міністр економічного розвитку і торгівлі, міністри фінансів та юстиції, а 

також представники вітчизняних та іноземних організацій та бізнесу, експерти з 

відповідних питань. Перед Радою поставлено завдання з розробки пропозицій 

щодо заходів стимулювання та розвитку інвестиційної діяльності в Україні, 

стратегічних напрямів розвитку інвестиційного потенціалу. Також від Ради 

очікується сприяння формуванню основних напрямів державної політики для 

поліпшення інвестиційного клімату, привабливого інвестиційного іміджу країни, 

аналіз та узагальнення проблем, які перешкоджають інвестуванню в економіку 
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України, з розробкою пропозицій щодо шляхів їх вирішення; вивчення існуючих 

та потенційних пропозицій щодо інвестиційних проектів [196]. 

Офіс із залучення та підтримки інвестицій є тимчасовим консультативно-

дорадчим органом Кабінету Міністрів України, діяльність якого координується 

Урядовим уповноваженим з питань інвестицій. Він був також створений в серпні 

2016 року з метою підвищення взаємодії з інвесторами та залучення інвестицій. 

На відміну від Національної інвестиційної ради, офіс має більш прикладні 

завдання із супроводу інвестиційних проектів із залученням ПІІ та відповідно 

координації дій державних установ, в тому числі для вирішення проблемних 

питань. Тому він зосереджується на створенні механізму підготовки та реалізації 

інвестпроектів за принципом ―єдиного вікна ‖, забезпечення співпраці державних 

органів та органів місцевого самоврядування, спрямованої на створення 

сприятливого інвестиційного клімату в Україні, та розробці пропозицій щодо 

формування і реалізації інвестиційного потенціалу України. Офіс має 25 

співробітників, одне центральне і чотири регіональних представництва. 

Очікується, що з часом він стане бюджетною організацією. 

В 2007-2018 рр. при МЕРТ працювала Рада експортерів, яка покликана була 

бути каналом обміну думками та інформацією між державою та експортерами, що 

стало особливо актуальним з ліквідацією торговельних представництв за 

кордоном. Проте активність Ради з часу її заснування була радше спорадичною. В 

останні роки оновлена Рада, яка з 2015 року мала назву Рада з просування 

експорту, була доволі активна – з середини 2014 до кінця 2016 року відбулося 36 

засідань за участі понад 1000 представників українського бізнесу [193]. 

Для забезпечення діалогу між МЗС та бізнесом при міністерстві з 2013 року 

також запрацював консультативно-дорадчий орган - Рада експортерів та 

інвесторів, членами якої є 28 об‘єднань бізнесу та 55 підприємств [198]. Рада була 

постійно діючим майданчиком, проводячи як загальні, так і спеціальні засідання 

(наприклад проблемним питанням окремих галузевих виробників чи проблемних 

питань експортерів в окремих регіонах світу) за участі представників 

експортоорієнтованих галузей економіки, включаючи агропромислову, хімічну,  
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машинобудівну. Рада має власну сторінку в Інтернеті, а також у соцмережах. 

В квітні 2018 року відбулося перше засідання Ради з міжнародної торгівлі, 

утвореної в 2017 році. Серед завдань Ради: координація дій державних органів та 

інших установ та організацій, які задіяні в міжнародній торгівлі; підготовка 

пропозицій та рекомендацій для ефективного використання механізмів 

міжнародної торгівлі; спрощення процедур міжнародної торгівлі відповідно до 

стандартів СОТ; активізація роботи з торговими партнерами, розробка та 

впровадження стратегій з міжнародної торгівлі [199]. 

Обласні державні адміністрації також мають певні повноваження в сфері 

зовнішньоекономічних відносин. Ст.26 Закону по місцеві адміністрації включає 

до їх повноважень в цій царині 

- сприяння розвитку міжнародного економічного співробітництва; 

- укладання договорів з іноземними партнерами про співробітництво в 

межах компетенції; 

- сприяння зовнішньоекономічним зв'язкам місцевих підприємств, установ 

та організацій; 

- сприяння розвитку експортної бази і збільшенню виробництва експортної 

продукції; 

- організацію прикордонної і прибережної торгівлі; 

-внесення до відповідних органів пропозиції щодо залучення іноземних 

інвестицій для розвитку економічного потенціалу відповідної території. 

За сприяння торгівлі та залучення інвестицій на обласному рівні 

відповідають департаменти економічного розвитку і торгівлі 

облдержадміністрацій. Регіони відіграють меншу роль у просуванні експорту, в 

тому числі через відсутність місцевої інфраструктури підтримки експорту, хоча 

мають інтерес, і їх роль, як очікується, зростатиме по мірі розвитку процесів 

децентралізації. Водночас, в питаннях залучення інвестицій вони грають більш 

вагому роль. На обласному рівні існують Програми інвестиційного розвитку, 

проводяться інвестиційні форуми. Останнім часом утворюються регіональні 

інвестиційні ради, на кшталт створеної при Адміністрації Президента 
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Національної інвестиційної ради. Проте вони мають більш прикладні завдання, 

що робить їх більш схожими на Офіс залучення та підтримки інвестицій при 

Кабінеті Міністрів. До завдань таких рад належать не тільки формування 

позитивного інвестиційного іміджу та налагодження ефективної співпраці органів 

виконавчої влади та органів місцевого самоврядування у створенні умов для 

діяльності інвесторів і розв‘язанні проблем, що виникають при реалізації 

інвестиційних проектів, а й також надання потенційним інвесторам консультацій 

щодо можливостей залучення інвестицій та сприяння інвесторам у проходженні 

погоджувальних та дозвільних процедур при реалізації інвестиційних проектів в 

оптимальні строки. 

В недержавному секторі існує загалом понад 100 різних об‘єднань 

підприємців, однак більшість з них має дуже обмежену кількість членів. 

Переважна більшість членів різних асоціацій та об ‘єднань виробників та 

експортерів є великими підприємствами. В секторі малого та середнього 

підприємництва, згідно в рамках Програми лідерство в економічному врядуванні 

USAID, лише 15% опитаних в 2016 році МСП належали до різних професійних 

об‘єднань, решта не бачили в цьому сенсу [200, c. 22]. Крім, того лише 12% 

опитаних МСП займалася експортними операціями в 2016 році [200, c. 97], а 

переважна більшість повідомила, що не планує виходити на нові ринки протягом 

наступних двох років. 

Відтак, зупинимося лише на двох найбільших організаціях, що об‘єднують 

виробників та експортерів та намагаються надавати послуги зі сприяння експорту. 

Торговельно-промислова палата України (ТПП) є недержавною, неприбут-

ковою організацією, яка , серед інших, має функцію сприяти бізнесу у відкритті 

нових ринків та розширенні присутності на традиційних ринках. ТПП має регіо-

нальну мережу, яка налічує 25 регіональних ТПП по всій Україні і понад 8 тис. 

членів. В системі ТПП існує 17 центрів підтримки експорту, а загальна кількість 

відповідних фахівців нараховує понад 400 співробітників. Палата має представни-

ків в 23 країнах світу [201]. Тим не менше, потенціал регіональних ТПП є дуже 

нерівномірним, часто бізнес скаржиться на те, що ТПП не надає допомоги біз-
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несу, принаймні тієї, на яку він очікує в частині допомоги експорту: Палата надає 

окремі послуги, наприклад, видачу сертифікатів походження, засвідчення форс -

мажорних обставин, оцінювання ринків, сприяння в укладенні міжнародних 

контрактів тощо, але не має спектру компетентних фахівців з комплексного 

супроводження експорту, починаючи з ідентифікації експортного потенціалу 

розробки експортної стратегії до укладення контракту і перших поставок. Поза 

тим, Палата є активним майданчиком для обміну інформацією та діалогу як між 

підприємцями різних країн, так і між представниками уряду України та інших 

країн і українського бізнесу, організовуючи конференції, семінари, виставки в 

Україні та за кордоном. ТПП намагається реформуватися і в той же час 

залишатися важливим публічно-приватного діалогу між урядом та бізнесом, проте 

цього, вочевидь, поки недостатньо. 

Український союз промисловців та підприємців (УСПП) – ще одна з 

найбільших неприбуткових організацій України, яка має інтерес до сприяння 

експорту та залученню інвестицій. Організація має 28 регіональних відділень, її 

міжнародні представництва відкриті в 22 країнах. При УСПП створено центр 

підтримки експорту, який допомагає вітчизняним промисловцям і підприємцям 

знайти нові ринки збуту. Найбільш активна робота ведеться щодо експорту 

агропромислової та будівельної продукції – Союз має два секторальні блоки: 

«Україна продовольча» та «Україна будівельна » і має на меті запустити роботу 

ще двох: «Україна промислова» і «Зелені технології» [202]. 

Отже, виходячи з організаційно-інституційних змін, які відбувалися у 

системі дипломатичного супроводження торговельно-економічних інтересів за 

кордоном можна виділити п‘ять основних етапів формування сучасної моделі 

комерційної дипломатії України: становлення (1991-1994 рр.), під час якого 

відбувається створення необхідної нормативної бази зовнішньої торгівлі і 

формування національної структури управління зовнішньою торгівлею; розбудови 

(1994-2001 рр.), для якого було характерним розмежування і розширення функцій 

і повноважень органів і підрозділів, відповідальних за зовнішньоекономічну 

діяльність; консолідації (2001-2010 рр.), коли Міністерство економіки стає 
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головним в системі управління зовнішньоекономічною діяль-ністю, об‘єднавши 

функції низки ліквідованих міністерств та установ; гібридизації (2010-2015 рр.), 

коли відбувається утворення гібридної організаційної структури управління 

комерційною дипломатією, а саме ліквідація торговельно-економічних місій і 

створення відділів з економічних питань в дипломатичних установах з під - 

порядкуванням МЗС при провідній ролі Мінекономрозвитку у формуванні і 

реалізації зовнішньоекономічної політики). З 2016 року починається етап 

модернізації, а саме трансформація організаційно-інституційного забезпечення 

(утворення Офісу просування експорту і Офісу із залучення та підтримки 

інвестицій, ухвалення Експортної стратегії України). Кількість етапів дещо 

відрізняється від періодизації, запропонованої А. Шульгою та М. Мусієнком [186, 

c. 3], - враховуються зміни, що відбувалися у підпорядкуванні представницьких 

структур міністерствам та із самими міністерствами (табл. 3.1). 

Таблиця 3.1 

Порівняльна таблиця періодизації розвитку національної 

моделі комерційної дипломатії 

Джерело: розроблено автором з використанням [186]  

Періодизація за А.Шульгою та М.Мусієнком Авторська періодизація 

1991-1994 - торговельні представництва у складі 

дипломатичних представництв України за 

кордоном 

1991-1994 – утворення  МЗЕЗторгу, 

торговельні представництва у складі 

дипломатичних представництв України за 

кордоном з підпорядкуванням МЗЕЗторгу 

1994-2010 - торговельно-економічні місії у 

складі посольств України 

1994-2001 - торговельно-економічні місії 

у складі посольств України з 

підпорядкуванням МЗЕЗторгу 

2001-2010 – ліквідація МЗСторгу, 

торговельно-економічні місії у складі 

посольств України з підпорядкуванням 

Мінекономіки.  

2010-теперішній час – посольства та відділи з 

економічних питань у складі посольств 

2010-2015 – посольства та відділи з 

економічних питань у складі посольств з 

підпорядкуванням МЗС 

2016-дотепер -  створено Офіс просування 

експорту та Офіс залучення залучення і 

підтримки інвестицій 



170 
 

Основною особливістю формування сучасної національної моделі 

комерційної дипломатії є відсутність належного досвіду розвитку міжнародних 

економічних відносин. За радянських часів через монополію держави на торгівлю 

всі компетенції, що мали відношення до комерційної дипломатії, належали 

союзним органам управління. Після набуття Україною незалежності це 

обумовило професійний рівень кадрового забезпечення торговельних 

представництв, недостатню клієнтоорієнтованість торговельних дипломатів, а 

також брак якісної аналітичної роботи. Ці проблеми зберігаються і досі. 

Для України також є характерним і брак єдиного та стратегічного розуміння 

цілей зовнішньоекономічної політики в частині просування експорту та 

інвестицій, що також є відбитком недостатнього досвіду розвитку міжнародних 

економічних відносин. Донедавна була відсутня не тільки стратегія економічної 

дипломатії, а й затверджена торговельна чи експортна стратегія України, де 

містилися б пріоритети для розвитку комерційної дипломатії. Розробка останньої 

нарешті завершилася і отримала назву «Дорожня карта стратегічного розвитку 

торгівлі України на 2017-2021 роки» (далі Дорожня карта). Проте вона не 

визначає ґрунтовно напрями розвитку комерційної дипломатії, згадуючи 

дипломатичне супроводження експорту лише побіжно. Варто відзначити, що 

відсутність стратегії, системності і пріоритетів, на думку міжнародних експертів, 

є однією з проблем зовнішньої політики в цілому [203, c. 12-13]. 

Серед інших особливостей – брак належного фінансування, який обмежив 

як чисельну присутність комерційних дипломатів за кордоном, так і 

інструментарій для просування ними експорту та інвестицій. Зокрема, д.е .н, 

проф. О.Шаров вважав це основною причиною неконкурентоздатності не тільки 

економічної дипломатії України, а й української дипломатії в цілому ще за часів 

існування ТЕМ [204]. Він ставить в залежність від фінансування не тільки 

можливості залучення кваліфікованих кадрів, а й забезпечення високої 

мобільності дипломатів за кордоном, розвитку неформальних контактів, доступу 

до платних джерел інформації та розповсюдження власних матеріалів, а також 

користування сучасними засобами комунікації. 
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Ще одна особливість - наявність міжвідомчої боротьби, яка ускладнювала і 

продовжує ускладнювати координацію державних зусиль в сфері комерційної 

дипломатії. Вона рідко досягає публічної площини, але має свій прояв у 

паралельних діях чи затягуванні процесів узгодження певних ініціатив чи 

документів. 

Наприкінці 2017 року уряд затвердив Експортну стратегію України 

(―дорожню карту‖ стратегічного розвитку торгівлі) на 2017-2021 роки (далі - 

Експортна стратегія). Відповідно до неї, стратегічний розвиток торгівлі України 

передбачатиме досягнення наступних цілей: 

- створення сприятливих умов, що стимулюють торгівлю та інновації для 

диверсифікації експорту; 

- розвиток послуг з підтримки бізнесу та торгівлі, здатних підвищити 

конкурентоспроможність підприємств, зокрема МСП; 

- удосконалення навичок і компетенцій підприємств, зокрема МСП, 

необхідних для участі в міжнародній торгівлі [205]. 

Якщо виходити з логіки того, що певні цілі, викладені в Стратегії, мають 

трансформуватися в цілі комерційної дипломатії, то лише перша та друга ціль 

мають відношення до комерційної дипломатії. Інфраструктура підтримки 

експорту ще тільки розбудовується, особливо в регіонах, що здійснюється за 

підтримки міжнародних донорів. Можна лише вітати рішення уряду про надання 

фінансування і державного статусу Офісу з просування експорту, хоча досі 

відсутні торговельні представництва, які мали б працювати рука об руку з 

Офісом, надаючи послуги експортерам кордоном. МЕРТ продовжує працювати 

над ідеєю їх утворенням (за останніми даними – в 8-10 країнах) в складі 

дипломатичних установ. Водночас, різне бачення ключовими міністерствами – 

МЗС та МЕРТ – статусу таких представництв, і відповідно їх функцій, обумовлює 

важкість пошуку компромісів і, відповідно, затримку у появі цих установ. 

Хоча суттєві зміни в системі державних органів ще не відбулися (Офіс ще 

трансформується в державну установу, торговельні представництва ще не 

створені), але очевидно, що наразі національна модель комерційної дипломатії 
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знаходиться на новому етапі розвитку. Відбулась активізація комунікаційної та 

координаційної роботи. Був започаткований діалог зі всіма секторальними 

асоціаціями. В 2017 році МЕРТ реформував роботу міжурядових Спільних 

міжурядових комісій – тепер бізнес може долучатися до їхньої роботи. Україна 

активно використовує майданчики СОТ для відстоювання інтересів національного 

бізнесу і протидії торговельній агресії Росії. Протягом 2017 року, було взято 

участь у 17 справах (в 4-х – в якості позивача, в 2-х – в якості відповідача, 11-ти – 

в якості третьої сторони. Значна частина цих справ стосувалася заборони Росією 

транзиту та обмежень на імпорт деяких видів української продукції. 

Не залишилася Україна і осторонь сучасних процесів інституціоналізації 

участі бізнесу в розробленні торговельної політики. Затвердивши в 2017 році 

Порядок забезпечення захисту прав та інтересів України в торговельно-

економічній сфері в рамках Світової організації торгівлі, уряд забезпечив нарешті 

внутрішнє правове регулювання, спрямоване на імплементацію Домовленості 

СОТ про правила та процедури врегулювання суперечок. Тепер МЕРТ має право-

ві підстави залучати зовнішніх юридичних радників та експертів до захисту прав 

та інтересів України в СОТ як це роблять інші країни. Іноді це робиться за раху-

нок бізнесу, як зазначалося в попередньому розділі. Прикладом результативності 

спільної роботи експортерів, МЕРТ, прем‘єр-міністра і президента України може 

вважатися нещодавнє продовження Угоди про призупинення антидемпінгового 

розслідування щодо поставки українських труб в США. Це свідчить про те, що 

синергія зусиль між державою і бізнесом дозволяє захищати експортерів навіть в 

умовах агресивного протекціоністського середовища. 

Всі ці ініціативи дали поштовх національній комерційній дипломатії. 

Однак, попри інтенсифікацію зусиль обох міністерств щодо сприяння 

експортерам і координації діяльності, подальший прогрес стримується 

збереженням гібридного виду організаційної структури, утвореної внаслідок 

незавершеного переходу до уніфікованого типу організаційного забезпечення, 

недостатньою системністю зусиль, міжвідомчою конкуренцією, переважно 

пасивною дипломатичною поведінкою на транзакційному рівні , слабкою 
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компетентністю щодо технічних питань міжнародної торгівлі і хронічним 

недофінансуванням діяльності. Водночас, варто розуміти зовнішні виклики, з 

якими стикається Україна , і дослідити можливий зв‘язок між дипломатичною 

присутністю і розмаїттям українського експорту. 

 

 

3.2. Виклики глобальної торгівлі та вплив комерційної дипломатії на 

диверсифікацію українського експорту 

 

Країни, а отже і національні виробники сьогодні стикаються з низкою вик-

ликів, що мають відношення до глобальної торгівлі. По-перше, з уповільненням 

глобальної торгівлі під впливом суттєвого скорочення глобального економічного 

зростання, яке після глобальної фінансової кризи впало до 3%. В 2016 році зрос-

тання обсягів глобальної торгівлі товарами уповільнилося до 1,3% [206]. При цьо-

му торгівля послугами виявилася стійкішою, зберігаючи динаміку, тому в після-

кризовий період торгівля товарами та послугами рухається за різними траєкто-

ріями. По-друге, зростає кількість захисних заходів, які вживають країни. Зокре-

ма, в період між серединою жовтня 2015 року та серединою травня 2016 року 

члени СОТ ввели 154 нових заходів, що обмежують торгівлю, проти 132 заходів, 

що спрощують торгівлю, які було запроваджено за той же період [207, c. 66]. По-

третє, змінюється структура торгівлі – сьогодні частка країн, що розвиваються , у 

глобальній торгівлі товарами складає 44% проти 20% у 1990 рр. Також за останнє 

десятиліття обсяги ПІІ майже подвоїлися порівняно з кінцем 1990-х років [208, c. 

31]. Однак , після 2008 року потоки капіталу стають дуже волатильними. 

По-четверте, значна частка світової торгівлі відбувається в глобальних 

ланцюжках доданої вартості або глобальних вартісних ланцюжках (ГВЛ), коли 

товар перетинає кордони, рухаючись від однієї стадії виробництва до іншої , що 

дедалі посилює взаємозв‘язок економік та спеціалізацію. Понад 70% глобальної 

торгівлі сьогодні – це торгівля проміжними товарами та засобами виробництва, а 

дохід, створений в ГВЛ, в середньому подвоївся за останні 15 років [209, c. 7]. 
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Двигунами розвитку ГВЛ стала офшорна та аутсорсингова діяльність 

багатонаціональних корпорацій, зростання інформаційно-комунікаційних 

можливостей, торговельна лібералізація, яка призвела зниження бар‘єрів в 

торгівлі та до зменшення виробничих витрат. Значну роль у цих складних 

ланцюжках грають послуги, включаючи дизайн, інжиніринг, логістичні та 

маркетингові послуги. 

По-п‘яте , відбувається активізація процесів торговельної регіоналізації за 

допомогою різних регіональних торговельних угод (РТУ). Позитивна сторона їх 

проявляється у відкритті доступу на інший ринок та часто врегулюванні питань, 

частково врегульованих чи ще неврегульованих на глобальному рівні в рамках 

СОТ. З іншого боку, потенційними викликами РТУ залишаються дискримінація , 

яку починають відчувати інші торговельні партнери, що залишаються поза 

межами угоди, та зростання транзакційних видатків для компаній, вбудованих в 

міжнародні ГВЛ, які працюють на перетині різних РТУ. 

Отже, уповільнення темпів зростання торгівлі говорить про зростання 

конкуренції за ринки, а зростання частки країн, що розвиваються, у глобальній 

торгівлі – про зростаючу конкуренцію серед експортерів країн, що розвиваються , 

а також на національних ринках. Малі та середні підприємства, які часто є 

найчисленнішими учасниками ГВЛ, стикаються із значною кількістю бар‘єрів, 

одним з яких є інформаційний – вони не знають, як знайти партнера, вбудованого 

в ГВЛ. Торговельна регіоналізація ставить низку завдань перед урядами, які 

полягають у правильній оцінці доцільності та ефективності участі країни у 

потенційній чи вже існуючій РТУ, а також забезпеченні синергії між різними 

РТУ, учасником яких вона є. Зростання обсягів міжнародного капіталу зробило 

його дешевшим, проте через зростаючу волатильність цей капітал не завжди 

трансформується в нові ПІІ, особливо важливі для країн, що розвиваються. 

На регіональному рівні Україна також має декілька викликів, які 

позначаються на тільки на макрорівні, але й мають вплив на потенційних та 

існуючих експортерів. Це, зокрема, стосується торговельних війн, розпочатих 

Росією, а також укладення Угоди про асоціацію, яка передбачає створення 
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глибокої та всеосяжної зони вільної торгівлі з ЄС . Перші змушують експортерів 

шукати нові ринки збуту. Друга подія є багатообіцяючою в частині майбутнього 

доступу до ринків, прямих іноземних інвестицій, а також інших економічних 

можливостей. Однак, для того, щоб скористатися цим потенціалом, бізнес 

потребує підтримки у визначенні, вивченні та пристосуванні до потреб нового 

ринку для того, щоб залишатися конкурентоздатним . 

Український експорт товарів (в даному підрозділі ми говоритимемо про 

товарний експорт, оскільки експорт послуг не потребує такої потужної промоції, 

як товарний, і торгівля послугами традиційно має позитивне сальдо) почав 

скорочуватися в 2013 р. (рис. 3.2.) під впливом зафіксованого в попередньому 

році падіння ВВП, зниження світових цін на традиційні експортні товари та 

початку торговельної війни, ініційованої РФ. 

 

* Без урахування тимчасово окупованої території Автономної Республіки 

Крим, м.Севастопіль та частини зони проведення АТО. 

Рис. 3.2. Зовнішня торгівля України товарами (в млн. дол. США) 

Джерело: Держстат [210] 

Пізніше до цих факторів додався вплив анексії Криму Росією та військових 

дій на Донбасі, що призвели до втрати виробничих потужностей, в  т. ч. тих, що 

виробляли експортну продукцію, а також обмеження Росією транзиту українських 

товарів, що слідують до Казахстану і Киргизстану. Доброю новиною на цьому 
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фоні було досягнення позитивного сальдо торговельного балансу в 2015 р., однак 

через збереження структурних диспропорцій в економіці, дефіцит повертається і в 

2017 році сягає $6,3 млрд. 

Надходження прямих іноземних інвестицій в економіку України протягом 

останніх 10 років скорочувалося і в 2017 році трохи не досягло 2 млрд. дол. (рис. 

3.3.). Комерційна дипломатія, яка допомагає в іміджевих питаннях в процесі 

залучення інвестицій, має небагато шансів зрушити ситуацію в умовах, коли 

динаміка ПІІ обумовлюється переважно відсутністю гарантій захисту інвестицій, 

а також рейдерськими захопленнями, бюрократичним тиском, свавіллям судів та 

корупційністю всіх гілок влади [211, c. 259]. 

 

Рис. 3.2 Надходження/вкладення прямих інвестицій (акціонерного 

капіталу) в економіку України в 2010-2017 рр. 
 

Примітка. Без урахування тимчасово окупованої території Автономної 

Республіки Крим, м.Севастополя, за 2014–2017рр. також без частини зони 

проведення антитерористичної операції. 
 

Джерело: Держстат [212] 

Належачи до нижнього сегменту групи країн з середнім рівнем доходу на 

душу населення, Україна має економіку відкриту до торгівлі. Її показник 

відкритості торгівлі (також має назву показника торговельної залежності), що 

вимірюється як співвідношення обсягів зовнішньої торгівлі товарами та 

послугами до ВВП, за останні 20 років коливається в межах 90-120% (102% в 

2017 році) (див. рис. 3.4.). 
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Рис. 3.4. Відкритість до торгівлі 

Джерело: World Development Indicators [214]  

Показник схильності до експорту (Export Propensity Index), який 

вимірюється як частка експорту товарів та послуг у ВВП країни, показує ступінь 

залежності національних виробників від зовнішніх ринків, а отже і ступінь 

вразливості до зовнішніх шоків. У 2015 році він складав 47,9% для України і був 

порівняний з відповідними показниками Німеччини, Швеції, Південної Кореї і ЄС 

загалом, котрі, які і у випадку України, перевищують середньосвітове значення 

(Рис. 3.5.). 

 

* - дані щодо світу за 2016-17 роки є неповними 

Рис. 3.5. Схильність до експорту 

Джерело:World Bank [214] 
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Підтримка експорту чинить певний вплив на всі складові торгівлі
10

, проте 

просування торгівлі та інвестицій впливає переважно на екстенсивну складову 

[213, c. 121], тобто товарну і географічну диверсифікацію, котра пов‘язана або з 

новим товаром (вихід нового товару на старі чи нові ринки) та/або новими 

ринками (вихід старих та нових товарів). Відтак, вплив комерційної дипломатії, 

яка є засобом реалізації певної частини цієї політики покликана виправити 

ринкову недосконалість, що проявляється у наявності інформаційної та 

координаційної асиметрії, має теж саме спрямування. 

Питання диверсифікації експорту тривалий час знаходиться на 

українському порядку денному і відповідно нещодавно затвердженої Дорожньої 

карти, стратегічний розвиток торгівлі України передбачатиме створення 

сприятливих умов, що стимулюють торгівлю та інновації для диверсифікації 

експорту. Відповідно до Експортної стратегії України, стратегічний розвиток 

торгівлі України передбачатиме досягнення наступних цілей: 

- створення сприятливих умов, що стимулюють торгівлю та інновації для 

диверсифікації експорту; 

- розвиток послуг з підтримки бізнесу та торгівлі, здатних підвищити 

конкурентоспроможність підприємств, зокрема МСП; 

- удосконалення навичок і компетенцій підприємств, зокрема МСП, 

необхідних для участі в міжнародній торгівлі [205]. 

Отже, фактично мова йде про диверсифікацію експорту, розбудову мережі 

інституцій, яка надаватиме необхідну допомогу та підтримку експортерам, та 

освітні програми, що готуватимуть фахівців, які володіють необхідними знаннями 

та мають відповідний рівень кваліфікації і розуміють вимоги іноземних покупців. 

Проте, Експортна стратегія не містить окремого компоненту, присвяченого саме 

дипломатичному супроводженню торгівлі та інвестицій, зазначаючи лише 

необхідність «посилити економічну спроможність закордонних дипломатичних 

установ України» [205]. 

                                                                 
10

 Розрізняють чотири складових торгівлі (або групи факторів, що її характеризують): інтенсивна 

(пов‘язана з обсягами торгівлі, темпами її зростання), екстенсивна (диверсифікація), якісна (різний 

рівень якості та ступінь обробки товару (складність) та стала (життєздатність експорту) 
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Розглянемо, як змінювалися значення показників товарної та географічної 

диверсифікації та концентрації експорту, що характеризують екстенсивну 

складову торгівлі, і порівняємо їх з відповідними показниками Німеччини, яка 

часто використовується в якості глобального орієнтира в питаннях 

диверсифікації. Порівняння здійснювалося між 2010, післякризовим, роком, коли 

ТЕМ були ліквідовані, та 2015 роком; 2005 рік був взятий довідково, для 

додаткових порівнянь.  

Набір показників є стандартним : було розраховано частку топ-3 та топ-5 

товарних позицій та ринків в експорті України, а також індекс Гіршмана-

Герфіндаля (ІГГ) та ентропію Тейла. Обидва останніх показника вимірюють 

концентрацію експорту. ІГГ обчислюється як сума квадратів часток окремих 

товарів з загальному обсязі експорту, тобто за формулою: 

 

 
 

де S – частка експорту товару g в загальному обсязі експорту країни j. 

Значення ІГГ коливається між 0 та 1, наближаючись до нуля для країн з дуже 

диверсифікованим експортом.  

Ентропія Тейла розраховується за формулою  

 

 
 

де S – частка товару g в загальному обсязі експорту країни j. У випадку з 

ентропією Тейла, значення показника дорівнюватиме нулю, якщо експортується 

лише один товар або одна група товарів.  

Для забезпечення порівнянності даних розрахунки здійснювалися на основі 

даних UN Comtrade в базі даних WITS Світового Банку [215] здебільшого на 4-

тому знаку (1241 товарна позиція) Гармонізованої системи опису та кодування 

товарів (ГС)
11

 тарифної номенклатури. В зв‘язку з відносно частими переглядами 

                                                                 
11

 Одна з міжнародних систем класифікації товарів. 

(3.1) 

(3.2) 
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ГС та різним часовим лагом переходу країн на ГС нової редакції за базу було 

обрано редакцію ГС 1996 року.  

Враховуючи чутливість ІГГ та ентропії Тейла до рівня агрегації, для 

розрахунків використовувалися дані на 2-му та 4-тому знаку ГС. Дослідження 

змін пар «товар-ринок» базувалося на даних на 6-му знаку - найглибшому рівні 

деталізації ГС (5311 товарних підпозицій), доступному з відкритих джерел. 

Зрозуміло, аналіз на такому рівні деталізації не може враховувати групу 99 ГС 

«Інші товари», оскільки їх неможливо віднести до тієї чи іншої категорії.  

Як свідчать дані Таблиці 3.3, в 2015 році, порівняно з 2010 роком, товарна 

концентрація експорту посилилася: частка топ-3 та топ-5 товарних позицій зросла 

з 21% та 29,9% до 22,4% та 33,7% відповідно. Частка топ-3 позицій була співмірна 

з відповідним показником Німеччини, проте частка топ-5 позицій перевищувала 

німецький показник на 6,4 в.п.  

Таблиця 3.3  

Показники концентрації експорту товарів України та Німеччини в 2005-2015рр. 

 Україна Німеччина 

 2005 2010 2015 2005 2010 2015 

Топ-3 тов.позиції в експорті (%) 25,0 21,0 22,4 18,3 20,2 21,1 

Топ-5 тов. позицій в експорті (%) 30,7 29,9 33,7 23,0 25,5 27,3 

Топ-3 країни в експорті (%) 33,3 36,7 26,2 26,0 22,7 25,3 

Топ-5 країн в експорті (%) 40,0 43,9 36,9 38,7 35,0 37,8 

Кількість активних експортних 

ліній (2-й знак ГС) 
97 97 97 97 97 97 

Кількість активних експортних  

ліній (4-й знак ГС) 
1091 1121 1094 1226 1201 1194 

ІГГ (2-й знак) 0,136 0,106 0,092 0,096 0,084 0,089 

ІГГ (4-й знак) 0,029 0,027 0,030 0,019 0,020 0,023 

Ентропія Тейла (2-й знак ГС) 1,269 1,321 1,324 1,338 1,380 1,359 

Ентропія Тейла (4-й знак ГС) 2,002 2,015 1,955 2,338  2,313  2,276  

Джерело: розраховано автором 

ІГГ та ентропія Тейла показують протилежну динаміку для масиву даних на 

2-х та 4-х знаках. Це пояснюється тим, що на високому рівні агрегації може 
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відбуватися більш рівномірний розподіл обсягів торгівлі між різними товарними 

групами, якщо збільшується частка продукції, яка належить до інших груп 

(зокрема, відбувається збільшення частки сільськогосподарської продукції, яка 

починає переважати експорт металу), а також вищий рівень містить групу 99, яка 

може мати суттєву частку. Проте, на глибшому рівні деталізації концентрація за 

п‘ять років посилилася і є вищою за концентрацію німецького експорту.  

Географічна концентрація українського товарного експорту має тенденцію 

до зменшення, особливо суттєво скоротилася частка топ-3 країн в експорті, 

відбиваючи значне зменшення частки експорту до РФ за останні роки. 

Географічна концентрація майже співмірна з німецькою, відхиляючись в той чи 

інший бік в межах 1 в.п. 

Всі ці показники, вимірюючи екстенсивну складову торгівлі (процеси 

диверсифікації), враховують інтенсивну складову (зміни вартісних обсягів 

торгівлі). Показником диверсифікації з суто екстенсивною складовою є кількість 

активних товарних ліній, яка також незначно скоротилася в 2015 році порівняно з 

2010 роком, майже досягнувши рівня 2005 року. Це скорочення є суттєвішим, 

якщо подивитися на ще глибшому рівні деталізації – на 6-му знаку ГС. Загальна 

кількість активних експортних ліній (товарних підпозицій) скоротилася до 3701 в 

2015 році проти 3924 в 2010 році, тобто майже на 6%, і була нижчою, ніж в 2005 

році (3724).  

Зрозуміло, що це є наслідком впливу негативних циклічних економічних 

факторів та зовнішньополітичних, зокрема, торговельних війн та ембарго, 

оголошених Росією. Водночас, кількість ринків, яких в середньому досягає 

товарна підпозиція, є більшою, ніж в 2005 році, хоча і незначно змінилася 

порівняно з 2010 роком: 13 ринків (13,3) проти майже 13 (12,6) в 2010 році та 9 в 

2005 році. Рис. 3.6. добре показує, як масив даних витягується з часом, але стає 

менш щільним в 2015 році.  
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Рис. 3.6. Проникнення українського експорту на іноземні ринки 

Примітка. Розрахунки автора 

В регіональній структурі експорту товарів значні зміни відбулися лише з 

часткою країн СНД, яка скоротилася з 36,5% у 2010 році до 20,5% у 2015 році 

через ембарго Росії на суттєву кількість українських товарів, заборону транзиту 

по її території товарів, що підпадають під ембарго і обмеження транзиту 
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українського експорту до Казахстану та Киргизстану. Відповідно зростають 

частки інших традиційних напрямків, які частково абсорбували експорт 

українських виробників – зростають частки ЄС (майже на 9 в.п.), Азії (на 5.8 в.п.) 

та Африки (4,1 в.п.) (Рис. 3.7.). За даними Держстату, в 2017 році частка експорту 

до країн СНД склала 16%. Майже 41% експорту йшов до країн ЄС, що свідчить 

про триваючу переорієнтацію українського експорту в європейському напрямку. 

 

Рис. 3.7. Регіональна структура українського експорту  

Джерело: Держстат [207] 

Водночас, є й інша – структурна – проблема в українському експорті – 

переважання продукції з низьким ступенем переробки. Для аналізу скористаємося 

класифікацією ЮНКТАД за ступенем обробки товару, яка також побудована на 

номенклатурі ГС. Як бачимо з Рис. 3.8., Україна найбільше експортує проміжних 

товарів (44%). Водночас, частка сировинних товарів зросла майже вдвічі до 31%. 

Разом ці дві групи складають 75% українського експорту. Причому така 

структура спостерігалася і в 2016-2017 рр. Графік описує якість (технологічну 

складність) експорту – ще одну складову торгівлі. Комерційна дипломатія не 

чинить визначального впливу на неї, проте здатна посилити інші заходи, особливо 

якщо є нішевою або має нішеві компоненти, тобто спрямована в першу чергу на 

просування продукції з більшим вмістом доданої вартості чи має відповідні 

програми для просування окремих видів продукції з більшою технологічною 
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складністю. 

 

Рис. 3.8. Структура українського експорту товарів за ступенем обробки  

Джерело: база даних WITS Світового Банку [215] 

 

Зважаючи на те, що від заходів з просування експорту очікується переважно 

саме диверсифікація, тобто вихід на нові ринки існуючої та нової продукції та/або 

вихід нової продукції на традиційні та нові ринки, оцінювання впливу 

дипломатичного представництва країни на обсяги експорту, яка також 

знаходиться під впливом цінового фактору, особливо важливого для таких країн, 

як Україна, чий експорт є чутливим до зміни цінової кон‘юнктури, спробуємо 

виявити зв‘язок між наявністю дипломатичного представництва та чисельністю 

дипломатичного персоналу і кількістю активних експортних ліній (товарних 

підпозицій).  

Для цього застосуємо наявний досвід використання гравітаційної моделі, 

яка понад 50 років (з часу, коли її запропонував Тінберген в 1962 році [216]) 

використовується для аналізу факторів, що впливають на торговельні потоки. 

Вона базується на рівнянні фізичної гравітації і передбачає, що торгівля 

позитивно залежить від розміру економік торговельних партнерів і негативно -  

від відстані між ними, відбиваючи зростаючі видатки на транспортування. 
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де Tijt є двосторонньою торгівлею між країнами i та j в період часу t;  

GDPit та GDPjt – це ВВП країн i та j в період часу t;  

Distij – відстань між країн i та j,  

К0 – невідома константа;  

β1, β2, β3 – коефіцієнти еластичності при відповідних змінних.  

В лінеарізованій формі базова гравітаційна модель виглядатиме наступним 

чином: 

 

Аналіз впливу економічної дипломатії на експорт не є новим. Основні 

роботи закордонних авторів (Е.Роуз, П.ван Бергейк, К.Вольпе Мартінкус, Е.Галло, 

К.Хед, Дж.Райес, К.Хайакава, Х.Лі, Д.Парк, Дж.Мунс) переважно оцінюють 

вплив різних форм та методів комерційної та економічної дипломатії, включаючи 

діяльність дипломатичних представництв, на вартісні обсяги торгівлі. Результати 

їх досліджень були коротко оглянуті в попередніх розділах. Л.Рунета, М.Куничка 

і М.Греш виявили позитивний вплив кількісного дипломатичного складу 

посольств України на обсяги експорту. [213] Проте одним з обмежень їх аналізу є 

використання просторових даних (2012 рік), тобто, обсяги експорту не 

змінюються в часі, що підвищує вірогідність одержання зміщених оцінок, при 

цьому вибірка обмежується лише країнами з українською дипломатичною 

присутністю. 

Однак, виходячи з того, що комерційна дипломатія найбільше вливає саме 

на екстенсивну складову торгівлі, спробуємо оцінити зв'язок між дипломатичною 

присутністю (кількістю дипломатичних співробітників посольств України) та 

змінами у експортній номенклатурі України. За останні роки кількість досліджень 

впливу різних факторів на екстенсивну складову торгівлі зросла, проте серед них 

не виявлено тих, що досліджують саме зв'язок між товарним розмаїттям експорту 

та кількістю дипломатичного персоналу. Загалом прийнято брати в якості 

(3.3) 

(3.4) 
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залежної змінної або кількість активних експортних ліній, або визначення 

екстенсивної складової Хаммеля і Кленоу. Оскільки останнє передбачає також 

використання даних інтенсивної складової торгівлі, зупинимося на кількості 

активних експортних ліній (підпозицій) на 6-му знаку ГС в якості залежної 

змінної.  

Аналіз був проведений на основі даних по 181 країні та території, до яких 

Україна експортувала товари в 2011-2015 рр. Дані по деяких країнах і територіях 

були виключені з розрахунку або через несистемний характер експорту та/або 

через відсутність даних (наприклад, Західна Сахара). Перелік країн та територій, 

включених до регресійного аналізу, наведений в Додатку Д. Розширити вибірку за 

рахунок даних 2010 року і раніше, а отже і здійснити оцінювання інтервальних 

даних не є можливим через зміни в організаційній структурі забезпечення 

комерційної дипломатії, що відбулися в 2010 р. (торговельні представництва 

України, що існували до 2010 року, були ліквідовані), а також за відсутністю 

інформації про кількісний склад посольств та торговельних представництв того 

часу. Додавання даних після 2015 року також є проблематичним також через 

зміни в організаційній структурі (поява Офісу просування експорту), малу 

кількість спостережень з часу його створення та відсутністю актуальних даних 

щодо низки країн. 

Попереднє вивчення даних (див. Рис. 3.7) свідчить про ознаки нелінійності 

зв‘язку між кількістю активних експортних ліній та кількістю дипломатичного 

персоналу посольств: функціональна форма є наближеною до поліному другого 

порядку, тобто квадратичної функції. Зрозуміло, що це лише зв‘язок між двома 

змінними без врахування впливу інших змінних, однак виявлена нелінійність має 

пояснення з емпіричної точки зору: коли розвиток торгівлі досягає певного рівня, 

держави схильні зосереджуватися на розвитку інших аспектів співробітництва – 

політичних, культурних, науково-технічних, військових тощо, що покликаний 

забезпечити додатковий персонал. 
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Рис. 3.9. Точкова діаграма зв’язку між кількістю активних експортних 

ліній (Num) та кількістю дипломатів посольства (Staff) 

Джерело:обчислено автором за допомогою програми STATA 14 

Отже, залежна змінна являє собою кількість експортних ліній, що 

коливається в діапазоні від 0 до 2663. Кількість нульових значень – незначна 

(1,8% спостережень). Скористаємося методом псевдомаксимальної 

правдоподібності Пуассона, котрий часто використовується для аналізу 

рахункових даних, для оцінювання наступної моделі, яка відповідно до обраного 

методу має мультиплікативну форму:. 

 

 

де Numijt – кількість активних товарних ліній (підпозицій) в експорті 

України до імпортера j в період часу t; 

GDPit та GDPjt – ВВП України та імпортера j в період часу t;  

Distwcesij – середнє відстаней за дугою великого кола між основними 

містами України та країни-імпортера, зважених на частки населення; 

expcost /impcost – офіційні збори за 20-футовий контейнер, що 

експортується Україною/імпортується імпортером, в т.ч. видатки на 

(3.5) 
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документальне оформлення, адміністративні збори за митне оформлення та 

проходження технічного контролю, збори портових терміналів та внутрішній 

транзит, в період часу t;  

contig – бінарна змінна, набуває значення 1, якщо країна Україна має 

спільний кордон з країною j;  

smcnty - бінарна змінна, набуває значення 1, якщо Україна та  імпортер в 

минулому входили до складу однієї країни (колишнього СРСР);  

RTAijt -  бінарна змінна, набуває значення 1, якщо Україна та імпортер j 

мають діючий режим вільної торгівлі в період часу t;  

staffijt – кількість дипломатичних співробітників посольства України в країні 

j в період часу t; 

 – фіксовані ефекти (парні фіксовані ефекти; часові фіксовані ефекти). 

Інтерес представлятимуть коефіцієнти  і  при змінних staff і staff2 

(квадратичному члені).  

Джерелом даних щодо кількості активних експортних ліній на 6-му знаку 

ГС є база даних торговельної статистики UN Comtrade в класифікації 1996 року, 

що використовувалася вище. Джерелом даних щодо ВВП та населення є 

статистика ЮНКТАД, оскільки вона виявилася повнішою, особливо за 2015 рік. 

Відсутні дані щодо населення та ВВП Гібралтару були доповнені офіційною 

статистикою Гібралтару. Дані щодо відстані між Україною та іншими країнами і 

територіями походять з бази даних CEPII
12

 [218]. Джерелом даних щодо 

експортних та імпортних витрат є дані рейтингу Doing Business Світового банку 

за відповідні роки. По декількох острівних державах Карибського басейну та 

країнах з найменшим рівнем свобод інформація була відсутня. Для перших були 

розраховані середні по регіону витрати, з урахуванням відповідного рівня ВВП на 

душу населення, та орієнтовної відстані до України. Для другої групи, для якої 

характерний високий рівень корупції, були взяті найвищі для відповідного 

регіону витрати. 

                                                                 
12

 Centre d'Etudes Prospectives et d'Informations Internationales (Центр перспективних дослдіжень і 

міжнародної інформації) є визнаним джерелом різноманітної інформації для гравітаційного 

моделювання. 
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Інформацію щодо діючих режимів вільної торгівлі в рамках різних 

двосторонніх та багатосторонніх угод, в тому числі УВТ, взято з сайту МЗС [219]. 

Зокрема, враховано чинні режими вільної торгівлі з Грузією, Македонією, а також 

країнами ЄАВТ (з 2012 року), СНД (з 2012 року, а до цього з Азербайджаном, 

Таджикистаном, Туркменістаном та Узбекистаном в рамках двосторонніх угод), 

Чорногорією (з 2013 року). Поглиблена та всеохоплююча зона вільної торгівлі 

(ПВЗВТ) з ЄС почала діяти з січня 2016 року, проте з квітня 2014 року діяли 

автономні торговельні преференції, дозволяючи Україні експортувати товари до 

ЄС за ставками, погодженими для ПВЗВТ. Виходячи з цього, в розрахунках була 

також врахована дія автономних преференцій в 2014-2015 рр. 

Дані щодо дипломатичної присутності України були отримані з сайту МЗС. 

З мережі дипломатичних представництв до розрахунку бралися посольства, 

оскільки згідно з результатами існуючих досліджень вони значно більше 

впливають на торгівлю за консульства, та чисельність дипломатичного їх складу. 

Крім консульств, до розрахунку також не бралися представництва України при 

міжнародних організаціях в різних країнах, оскільки вони виконують іншу місію, 

а також посольство в Ватикані. Низка посольств, базуючись в одній країні, також 

відповідає за відносини з країнами, які межують та/чи знаходяться близько до 

країни перебування і з якими Україна встановила дипломатичні відносини. Проте 

до уваги бралася саме ознака фактичного перебування. За цією ознакою до 

аналізу було включено представництво України при Палестинській національній 

адміністрації: будучи відділенням посольства України в Ізраїлі, воно базується в 

м.Рамала. Враховано зміни, що відбувалися не тільки з кількісним складом 

дипломатичного персоналу, а й в географії дипломатичного представництва, а 

саме закриття посольств України в Габоні та Гвінеї в 2012 році та відкриття 

посольств в Сенегалі (2012 рік) та Катарі (2014 рік). Отже, до вибірки включено 

82 посольства і 1 представництво в інших країнах. Описова статистика даних, 

включених до аналізу наведена у Додатку Е. 

Результати оцінювання базової моделі зазначені в першій колонці Табл. 3.4. 

Коефіцієнт детермінації говорить про наявність високого зв‘язку – регресійне 
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рівняння пояснює 77,5% дисперсії результативної ознаки. Всі коефіцієнти при 

незалежних змінних мають очікувані знаки і більшість з них - високий рівень 

статистичної значущості.  

Таблиця 3.3. 

Результати оцінювання базової моделі (БМ) та моделі  

з фіксованими ефектами (ФЕ) 

 БМ ФЕ 

Staff 0.098
***

 0.022
**

 

 (0.033) (0.011) 

staff2 -0.002
**

 -0.001
**

 

 (0.001) (0.000) 

lgdp_ua 0.043  

 (0.058)  

lgdp_imp 0.160
**

 0.028 

 (0.068) (0.108) 

Ldistwces -0.339
***

  

 (0.109)  

lexpcost -0.667
***

  

 (0.227)  

limpcost -0.044 -0.031 

 (0.107) (0.100) 

contig 0.342  

 (0.246)  

smcnty 0.845
***

  

 (0.178)  

RTA 0.399
***

 0.068
**

 

 (0.082) (0.033) 

_cons 9.089
***

 1.801 

 (1.705) (1.514) 

Часові ФЕ Ні Так 

Парні ФЕ Ні Так 

Кількість спостережень  905 905 

R
2 

RESET-test (p-value) 

0.775 

0.625 

0.987 

0.738 

В дужках - стійкі стандартні помилки, скориговані на кластери за імпортером. Статистична 

значимість позначена  наступним чином  
**

 p < 0.05, 
***

 p < 0.01 (1%). 

Джерело: розрахунки автора за допомогою програми STATA 14. 

Хоча вплив наявності спільного кордону видається суттєвим (40%), він не є 

статистично значущим. Відстань, як і очікувалося, має негативний вплив: 
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передбачається, що зростання відстані на 10% обумовлює скорочення кількості 

активних експортних ліній на 3,4%. З одного боку, цей вплив є меншим за той, 

який чинить відстань на вартісні обсяги експорту, що підтверджує низка 

досліджень. З іншого боку, вплив відстані на екстенсивну складову торгівлі 

зменшується з часом через розвиток інформаційних технологій та електронної 

комерції, і коефіцієнт при змінній відстані може коливатися в діапазоні від 4-7% 

[220; 221]. 

Вплив експортних видатків на товарне розмаїття українського експорту, за 

результатами оцінювання, видається суттєвішим за вплив імпортних видатків та 

статистично значимим: зростання експортних видатків на 10% може позначитися 

скороченням товарної номенклатури експорту на 6,7%. Ефект розміру економіки 

імпортера є порівняно менш помітним при 5%-вому рівні значущості. 

Передбачається, що започаткування посольства з одним дипломатом може 

асоціюватися зі збільшенням активних товарних ліній експорту на 0,098% (2,6 

експортний ліній), проте цей ефект знижується на 0,002% з кожним додатковим 

дипломатом. 

Водночас, при такому оцінюванні завжди постає питання зворотного 

причинно-наслідкового зв‘язку і ендогенності. Так, кількість дипломатів 

посольства може бути обумовлена розмаїттям торгівлі, а не навпаки. Змінна Staff 

може бути не екзогенною і знаходитися під впливом інших регресорів: наприклад, 

кількість персоналу посольства може обумовлюватися приналежністю країни 

перебування до колишнього СРСР чи наявністю в неї спільного кордону з 

Україною. Крім того, інші регресори теж, видається, пов‘язані між собою. Так, 

країни, що колись входили до складу колишнього СРСР, в 2011-2015 рр. мали 

режим вільної торгівлі з Україною і деякі з них межують з нею. Це означає, що 

отримані в базовій моделі оцінки можуть бути зміщеними. Для вирішення цієї 

проблеми можна застосувати або інструментальні змінні, які допоможуть внести 

ясність в причинно-наслідковий зв‘язок (як це зробив Е.Роуз [74]), або 

застосувати парні фіксовані ефекти, які абсорбують детермінанти двосторонньої 

торгівлі, як наявні в моделі, так і пропущені, котрі або не змінюються в часі, або 
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змінюються дуже повільно. Застосування парних фіксованих ефектів не дозволяє 

визначити вплив абсорбованих регресорів на залежну змінну, проте оцінювання 

їхнього впливу хоча і є цікавим, проте не є метою наших розрахунків - наш 

інтерес становлять коефіцієнти при змінних Staff і Staff2, які змінюються в часі.  

Як свідчать результати оцінювання моделі з фіксованими ефектами в 

Таблиці 3.4, оцінки базової моделі виявилися чутливими до фіксованих ефектів. 

При цьому пояснювальна сила моделі, виражена коефіцієнтом детермінації, 

зросла до 98,7% після запровадження фіксованих ефектів. Вплив кількості 

дипломатичного персоналу на диверсифікацію українського експорту, як 

передбачається, є меншим, але все ще статистично значущим (на рівні 5%). 

Започаткування посольства з одним дипломатом може асоціюватися з 

розширенням товарної номенклатури українського експорту на 0,022% (0,6 

товарних ліній експорту, однак з кожним додатковим співробітником позитивний 

ефект слабшатиме на 0,001%.  

Одним з обмежень цих оцінок є неможливість визначення кількості 

дипломатів, які реально опікуються питаннями супроводження експорту. 

Відповідно загальне зменшення чисельності, пов‘язане зі скороченням видатків, 

позначилося на оцінках: не всі посольства надають інформацію щодо розподілу 

повноважень.  

З іншого боку, отримані оцінки не дають уявлення про якість роботи 

дипломата – наявність в штаті посольства радника з економічних питань не 

гарантує задовільних послуг. Це підтверджують результати журналістського 

експерименту Інтернет-ресурсу «Європейська правда». На надіслані від імені 

потенційного неіснуючого експортера запити до українських посольств в країнах 

ЄС про надання інформації, лише майже третина (31%) посольств попала до так 

званого «білого списку», надавши вчасну і достатню відповідь. Ще 38% були 

попали до «сірого списку» (дивна відповідь, відповідь лише після нагадування) і 

31% до «чорного списку» (погана відповідь, відсутність відповіді) [222]. 

Напрямками подальших досліджень може бути введення в модель 

диференціації за типом продукту, виокремивши, сировинні товари, які є об‘єктом 
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біржової торгівлі, а отже на які комерційна дипломатія чинить лише порівняно 

обмежений вплив. Також, зважаючи на те, що часові рамки вибірки припали на 

початок суттєвих зрушень в структурі експорту, в першу чергу, географічній і в 

меншій мірі товарній, коли Україна відходить від традиційних ринків варто за 

декілька років провести нові розрахунки для актуалізації оцінок, а також 

врахувати зміни в організаційній структурі, що стане можливим завдяки 

накопиченню достатньої кількості спостережень.  

 

 

3.3. Напрями модернізації сучасної моделі комерційної дипломатії України 

 

Трансформація національної моделі відбувається в умовах уповільнення 

темпів зростання глобальної торгівлі, зрушень у її географічній та товарній 

структурі, посилення протекціоністських тенденцій, які свідчать про зростання 

конкуренції за ринки. З іншого боку, активізація процесів регіоналізації та 

торгівлі в межах глобальних виробничо-збутових ланцюжків відкриває нові 

можливості для експорту за умови правильної оцінки доцільності регіональних 

торговельних угод і підтримки бізнесу у вивченні та пристосуванні до потреб 

нових ринків і вбудовуванні у існуючі ланцюжки. Така підтримка має важливе 

значення, враховуючи вимушену переорієнтацію українського експорту з 

російського на інші ринки. 

В таких умовах одним з першочергових завдань, що стоять перед державою 

в частині розвитку комерційної дипломатії, є розбудова клієнтоорієнтованої 

комерційної дипломатичної служби. Це актуалізує питання визначення 

організаційного забезпечення комерційної дипломатії, адекватного потребам і 

можливостям України на сучасному етапі її розвитку. 

Донедавна інтеграція управління зовнішньоекономічними зв'язками з МЗС 

розглядалася в національному дискурсі як оптимальна організаційна конфігурація 

для управління зовнішньоекономічними зв‘язками. І поточне викривлене 
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організаційне забезпечення комерційної дипломатії, яке наразі має Україна, по 

суті, є незавершеним процесом такої інтеграції.  

Хоча перехід до уніфікованого типу організаційної структури не було 

завершено, більшість експертів визнають, що він навряд чи буде реалізований. 

Неспроможність МЗС підвищити ефективність роботи економічних дипломатів 

поставила під сумнів доцільність оперативного управління та контролю МЗС за 

дипломатичним супроводженням експорту та інвестування. З 2012 року зростає 

запит бізнес-спільноти на відновлення торговельних представництв за кордоном. 

Сьогодні деякі експерти ставлять під сумнів можливість створення об‘єднаного 

міністерства (Міністерства закордонних справ і торгівлі) в Україні зважаючи на 

інституційну слабкість існуючих центральних органів виконавчої влади і, як 

наслідок, неготовність до управління великими структурами, наявність 

логістичних проблем та відмінну інституційну культуру, проте не виключають 

можливості в середньостроковій перспективі.  

Можна погодитися лише із загальною тезою про те, що об‘єднання функцій 

не на часі, але можливість запровадження такої організаційної конфігурації є 

радше в довгостроковій, ніж в середньостроковій перспективі, оскільки вона 

обумовлюється не тільки і не стільки особливостями інституційного порядку, але 

й еволюційним етапом розвитку і стратегічними завданнями в 

зовнішньополітичній та зовнішньоекономічній сфері.  

Модель об‘єднаного міністерства переважно практикують або малі країни, 

що мають обмежені кадровий та фінансовий ресурс, а також експортну товарну 

номенклатуру, або заможні країни (Канада, Австралія, а також скандинавські 

країни), на яких посилаються пропоненти такої моделі. Водночас, слід зауважити, 

що Австралія, Канада, скандинавські країни належать до великих країн
13

. В теорії 

міжнародних відносин великими державами (top-middle countries) вважаються 

держави, які йдуть «другим ешелоном» за супердержавами, характеризуються 

значним населенням, високим добробутом та мають суттєві збройні сили, іноді з 

незначним ядерним компонентом. Ці країни є донорами міжнародної технічної 

                                                                 
13
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допомоги розвитку, маючи інтереси в різних частинах світу і, відповідно, 

розгалужену мережу дипломатичних представництв, хоча і вважаються чи 

претендують на роль регіональних лідерів. Вони не мають достатнього авторитету 

для агресивного просування власного порядку денного, як супердержави, але їх 

ваги, ресурсів і репутації достатньо для того, щоб бути посередником у вирішенні 

багатьох глобальних питань, особливо на багатосторонньому рівні.  

Об‘єднання торговельної політики та зовнішньої політики під дахом 

міністерства закордонних справ було для таких країн природнім, хоча і не завжди 

простим процесом. Досягнувши суттєвого рівня економічного розвитку, вони 

відчули себе здатними взяти на себе більшу відповідальність та грати більшу роль 

на міжнародній арені. Відповідно, нова суб‘єктність та необхідність ефективного 

виконання стратегічних завдань вимагала більшої координації зусиль традиційної 

дипломатії та комерційної дипломатії, яка трансформується в економічну 

дипломатію, враховуючи притаманну таким державам дипломатію розвитку. 

Комерційний компонент дипломатії цих держав є інституційно і організаційно 

розвиненим і усталеним.  

Україна, будучи сама реципієнтом міжнародної донорської допомоги, поки 

не належить до таких держав, а ні за рівнем добробуту (нижчий ешелон середніх 

держав), ні за суб‘єктністю. Для реалізації економічної дипломатії характерним є 

переплетіння цілей, завдань та інструментарію зовнішньої та економічної 

політики, чітко визначена стратегія і пріоритети. Натомість, Україна лише 

наприкінці 2017 року вперше отримала Експортну стратегію, а відсутність 

стратегії, системності та пріоритетів, на думку українських і міжнародних 

експертів, є однією з основним проблем зовнішньої політики країни. Враховуючи, 

що організаційна структура має трансформуватися для більш ефективного 

виконання стратегій і завдань вищого порядку з урахуванням наявних для цього 

ресурсів. Спроби здійснити навпаки, до того ж за відсутності стратегії, навряд чи 

призведуть до бажаного результату. Крім того, як свідчать сучасні дослідження, 

модель об‘єднаного міністерства може посувати торговельні питання на другий 
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план і ослабляти зв'язок з бізнесом, що не відповідатиме сучасним потребам 

України в торговельно-економічний сфері.  

Інтерес у світі викликає німецька модель супроводження експорту та 

інвестування з домінуючою роллю приватного сектору на мікрорівні (сприяння 

експортерам через закордонні ТПП) та вирішенням посольствами решти питань, а 

саме забезпечення недискримінаційних умов для ведення бізнесу і торгівлі. Слід 

зауважити, що на нашу думку, її складно реалізувати в сучасних українських 

умовах. По-перше, перехід до такої моделі вимагав б законодавчих змін, 

реформування ТПП та набуття нею тої об‘єднавчої ролі і ваги, яку грають ТПП в 

Німеччині чи Австрії. По-друге, така модель передбачає активізацію ролі бізнесу, 

в тому числі в частині фінансового забезпечення, адже німецький бізнес сплачує 

обов‘язкові членські внески. Однак, патерналістські очікування безкоштовного 

надання послуг державою досі є надто поширеними серед МСП, які складають 

понад 99% підприємств України. Об‘єднання бізнесу характеризуються слабкою 

організаційною спроможністю. Частка підприємств, що готові сплачувати внески 

на діяльність асоціацій, відносно невисока, і як показують опитування значна 

кількість підприємців поки не розуміє своєї користі від такого членства. 

Розбудова клієнтоорієнтованої комерційної дипломатичної служби, на наш 

погляд, вимагає модернізації організаційного забезпечення національної моделі за 

типом третього агентства, коли супроводженням експорту на транзакційному 

рівні опікуватиметься Офіс просування експорту України і його представництва 

за кордоном (далі – торговельні представництва), які пропонується створити,  під 

наглядом Міністерства економічного розвитку і торгівлі.  Це обґрунтовується 

тим, що МЕРТ демонструє кращу інституційну спроможність порівняно з МЗС і є 

провідним органом у формуванні та реалізації зовнішньоекономічної політики. 

Крім того, за відсутності належної інфраструктури підримки експорту як на 

національному, так і на місцевому рівні, серед експортерів зберігатиметься попит 

на кваліфіковану підримку, яку економічним радникам в посольствах буде 

складно належним чином відповідати. Альтернативним, проте, гіршим варіантом 

виглядає організаційна структура за типом розмежування повноважень між МЗС і 
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МЕРТ, що була б фактично відновленням організаційної структури, що існувала 

до 2010 року. 

На початковому етапі розбудови комерційної дипломатичної служби 

доцільним є створення до 10 пілотних торговельних представництв, які гратимуть 

роль регіональних хабів і матимуть достатнє фінансове забезпечення для 

відряджень до певних країн регіону в разі необхідності. Вони мають взаємодіяти з 

посольством, адже статус торговельного представника незрівняний зі статусом 

посла в країні перебування, і роль останнього в разі необхідності виходу на 

високий рівень для вирішення можливих системних проблем українського бізнесу 

або просування певного порядку денного є високою.  

Зважаючи на динамічні зміни, що відбуваються у світовій економіці, підхід 

до географічного розташування торговельних представництв та визначення 

кількості персоналу не має бути статичним. Пріоритизація ринків сьогодні 

здебільшого визначається на трендах, що склалися. Натомість, пропонується 

визначати її на основі систематичного аналізу ринкової інформації, виходячи з (1) 

українських порівняльних переваг на ринку; (2) обсягу ринку; (3) прогнозів 

зростання ринку на наступні 3-5 років. Тобто увага, має приділятися традиційним 

ринкам, а також масовим та перспективним ринкам. Залежно від цього має 

переглядатися кількість персоналу представництва. Таким чином, мають бути 

взяті до уваги прогнози розвитку товарних і географічних ринків. 

Загалом торговельні представництва мають надавати стандартний, 

визначений МЕРТ, набір послуг. Очікується, що кількість країн, де вони 

базуватимуться буде обмеженою, принаймні на початковому етапі. Це 

потребуватиме з одного боку мобільності торговельних представників, а з іншого 

забезпечення можливості надання простіших неспеціалізованих послуг 

звичайними економічними дипломатами  (економічними радниками) посольств в 

решті країн у співпраці з МЕРТ. Крім того, зважаючи на брак підготовлених 

кадрів як в МЕРТ, так і в МЗС, надзвичайно важливим є розвиток бізнес-

компетенцій у персоналу представництв, в тому числі із запозиченням 

відповідного досвіду інших країн. 



198 
 

Втім, основною небезпекою організаційних змін є те, що за поганого 

розподілу повноважень та/чи координації вона не зможе допомогти у подоланні 

міжвідомчої конкуренції, за якої синергії зусиль двох міністерств важко 

досягнути – два відомства продовжуватимуть конкурувати за вагу в системі 

органів влади, виходити до бізнесу з паралельними ініціативами, і навіть заважати 

один одному в просуванні порядку денного на адміністративному рівні. Такі 

прояви моделі конкуренції багато років спостерігалися в Україні.  

Тому пропонується налагодження ефективної комунікації і системної 

взаємодії і координації між основними акторами комерційної дипломатії в трьох 

основних площинах: 

- координація зусиль державних органів щодо просування торгівлі та 

інвестицій. Основний вектор зусиль має бути спрямований на максимальне 

подолання і запобігання міжвідомчій конкуренції. З появою торговельних 

представництв мають бути узгоджені сфери компетенції та процедури взаємодії 

представників обох міністерств, що працюють за кордоном. 

- координація взаємодії з приватним бізнесом та його об‘єднаннями, а також 

НГО. Наголос має бути зроблений на розвитку діалогу з бізнесом, в тому числі в 

частині приватно-державного партнерства не тільки в Україні, а й за кордоном. В 

контексті сучасних тенденцій інституціоналізації участі недержавних акторів в 

розробці торговельної політики важливим для України є забезпечення правових 

форм взаємодії бізнесу і влади на національному і субнаціональному рівні. Мова 

йде саме про формалізацію ефективної взаємодії, забезпечення правового 

підґрунтя для неї, що сприятиме сталості, передбачуваності і довгостроковому 

характеру такого співробітництва. 

- координація взаємодії з адміністративно-територіальними одиницями для 

продуктивності зусиль комерційної парадипломатії. 

Україна потребує суттєвого компоненту інформаційно-консультаційної 

підтримки не тільки за кордоном, а й в Україні. Зі створенням торговельних 

представництв за кордоном, спроможність Офісу має бути підсилено, його 

діяльність синхронізовано з діяльністю представництв, оскільки зовнішній і 
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внутрішній компоненти сприяння експорту мають гармонійно доповнювати один 

одного. За відсутності  розгалуженої системи підтримки експорту в регіонах, 

доцільним також виглядає розвиток регіональних представництв Офісу, для 

початку – в регіонах з найвищою підприємницькою активністю. 

Крім належної кадрової роботи, для підвищення оперативності та 

безпечення її прозорості, ефективності та підзвітності надання інформаційної 

підтримки експортерам пропонується запровадити регулярне оцінювання роботи 

торговельних представників, а також економічних радників в посольствах із 

розробкою системи критеріїв, в т.ч., щодо  

- оперативності наданої експортеру інформації; 

- змістовності наданої експортеру інформації; 

- кількості компаній, які отримали інформацію або іншу підтримку, з іх 

переліком; 

- кількість проведених заходів та/або заходів, в яких було взято участь 

(заходи із лобіюванн та захисту, участь у коаліційній діяльності, а також сприяння 

бізнесу щодо участі у виставках, ярмарках тощо).  

Обов‘язковою при цьому є принаймні вибіркова перевірка звітів, в тому 

числі з опитуванням наведених в переліку компаній. Зведений узагальнений звіт 

має бути оприлюднений. Певну роль в цьому може грати Верховна Рада, 

відповідні комітети якої можуть розглядати результативність роботи комерційних 

дипломатів (працівників торговельних представництв за кордоном), а також 

економічних радників, що належать до системи МЗС, під час бюджетного 

процесу.  

Одним з найважливіших заходів є розробка інформаційно-консультаційного 

порталу. Сучасна система інформаційних ресурсів є фрагментованою і не може в 

повній мірі задовольнити потреби експортерів. Створений в 2008 році портал 

«Державна підтримка українського експорту» (ukrexport. gov. ua) містить 

інформацію про тендери та бізнес-події у світі, торговельну статистику, існуючі 

можливості та умови експорту до основних країн світу, дає можливість 

двостороннього пошуку бізнес-партнерів як для українських, так і для іноземних 
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компаній. Але попри твердження про надання консультаційних послуг, насправді, 

така опція як можливість спілкування в будь-якому режимі з торговельними 

спеціалістами відсутня, деякі розділи недостатньо заповнені. Певні дублюючі 

інформаційні  функції має сторінка Ради експортерів та інвесторів при МЗС. Офіс 

просування експорту, активно представлений в соцмережах, має веб-сайт, однак 

інформація на ньому не є всеохоплюючою. Зважаючи на це, потреба в єдиному 

порталі є високою.  

Він дасть можливість українським виробникам мати єдине джерело 

інформації щодо існуючих можливостей, заходів, законодавства, ознайомитися з 

можливостями просування своєї продукції та знайти практичні поради щодо 

започаткування або розвитку експортної діяльності, що призведе до прямої 

економії коштів на первинний аналіз світового ринку.  

Конкурентна складова запропонованої моделі полягає у 

клієнтоорієнтованості комерційної дипломатичної підтримки - вона має бути 

активною, наступальною, а не реагуючою. За останні три роки активізувалися 

зусилля з просування експорту, вперше на системній основі здійснюються 

торговельні місії, очолювані торговельним представником України, 

організовуються виїзні регіональні засідання Ради експортерів МЕРТ, оживилася 

робота в рамках двосторонніх комісій, проте є напрямки, які потребують 

додаткової уваги.  

Комерційна дипломатія повинна мати стратегічний характер, спрямовуючи 

зусилля на зниження товарної та географічної концентрації експорту, зростання 

частки експорту готової продукції або продукції з більш високою часткою доданої 

вартості. Це може бути досягнуто в тому числі, за рахунок державних програм 

часткової компенсації вартості інформаційно-аналітичних послуг для експортерів 

товарів з високим ступенем технологічної складності, виробників продукції 

галузей, визначених як пріоритетні. В контексті сприяння інноваціям важливим є 

не тільки надання підтримки експортерам, а й сприяння розвитку виробничих і 

наукових зв‘язків.  
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Аналітична функція МЕРТ вимагає посилення. Не применшуючи значення 

донорської підтримки та роботи недержавних аналітичних центрів, які є 

важливим джерелом експертизи, перспективним завданням для МЕРТ в цій 

царині є самостійне забезпечення складних розрахунків для обґрунтування різних 

заходів торговельної політики, включаючи оцінювання ініціатив щодо укладення 

угод про вільну торгівлю для розробки та корекції переговорної позиції. 

В розрізі рівнів реалізації важливими є  

- на багатосторонньому/глобальному рівнях - наступальні дії із захисту 

інтересів українських виробників, а також активна робота на різних майданчиках 

в рамках СОТ з метою виявлення потенціальних можливостей для просування 

українських інтересів; відстеження виконання Угоди про асоціацію з метою 

подальшого покращення умов для українських експортерів. Доцільно розглянути 

можливість виокремлення представництва України в СОТ, що дасть змогу 

консолідувати зусилля на цьому майданчику; 

- на двосторонньому рівні - концентрація на подоланні специфічних 

торговельних бар‘єрів, з якими стикаються українські експортери, в тому числі 

шляхом підписання відповідних угод, з метою спрощення доступу до ринків; 

обережне ставлення до ініціювання нових угод про вільну торгівлю з огляду 

необхідність аналізу впливу вже підписаних угод. В короткостроковй перспективі 

важливо подолати розрив між зовнішньою політикою та зовнішньоекономічною 

політикою: зусилля зі сприяння експортерам у диверсифікації ринків збуту 

української продукції на азійські, африканські та латиноамериканські ринки на 

мікрорівні, залишаються непідкріпленими розвитком зовнішньополітичних та 

зовнішньоекономічних відносин через домінування західного напряму 

співробітництва в українських зовнішніх відносинах. 

- на субнаціональному рівні - запровадження регулярних очних або он-лайн 

консультацій для представників регіональних влад з метою налагодження 

координації, забезпечення синергії у сприянні торгівлі та інвестиціям, уникнення 

дублювання заходів та протиріч загальнонаціональним інтересам. 
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Зважаючи на брак підготовлених кадрів як в МЕРТ, так і в МЗС, 

пропонується (1) посилити кваліфікаційні вимоги до претендентів на посади, що 

пов‘язані з дипломатичним сприянням експорту, а також (2) заохочувати розвиток 

бізнес-компетенцій, в тому числі із запозиченням відповідного досвіду інших 

країн, і періодичне оволодіння новими професійними навичками основним 

складом відповідальних міністерств та Офісу просування експорту. 

Збільшення фінансування заходів з просування експорту, в тому числі за 

допомогою комерційної дипломатії є однією із запорук гідного представлення 

країни, супроводження її інтересів та сприяння національному бізнесу. Сьогодні 

фінансові обмеження не дозволяють представникам міністерств і відомств брати 

належну активну участь у СОТ, зокрема в засіданнях комітетів, що не сприяє 

можливості країни відстоювати свої позиції при обговоренні питань, які є 

предметом національного інтересу. Певна частина представницької роботи 

відповідальних міністерств в СОТ в стала можливою за рахунок донорських 

програм технічної допомоги розвитку, проте таке фінансування не має 

довгострокового характеру. В умовах обмеженості ресурсів, необхідною є 

диверсифікація джерел фінансування Офісу просування експорту, в тому числі за 

рахунок надання платних послуг.  

Отже, модернізація існуючої змішаної моделі комерційної дипломатії 

передбачає перехід до клієнтоорієнтованої комерційної дипломатії, її активізації 

на всх рівнях, поступове підвищення ступеня інтеграції із зовнішньою політикою 

до помірного, заохочення комерційної парадипломатії з належною координацією. 

Це, у свою чергу, потребуватиме змін в  нормативно-правовому, організаційному, 

інформаційному, фінансовому, функціональному напрямах. 

Важливо, щоб на практичному рівні українська комерційна дипломатія була 

клієнтоорієнтованою (активною і орієнтованою на потреби бізнесу), системною 

(здатною однаково успішно діяти на різних рівнях і напрямках), адаптивною 

(здатною адекватно оцінювати ризики і можливості, реагувати на зовнішні і 

внутрішні виклики, компетентною (високопрофесійною), результативною та 
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ефективною (здатною реалізовувати цілі та досягати поставлених завдань за 

оптимального використання наявних часу і фінансових та людських ресурсів).  

При цьому в центрі уваги має бути координація, комунікація і співпраця зі 

всіма суб‘єктами комерційної дипломатії, що дасть змогу забезпечити належний 

діалог, консолідувати зусилля щодо просування і захисту торговельно-

економічних інтересів держави і бізнесу та  посилити дієвість їх дипломатичного 

супроводження в умовах висококонкурентного і динамічного геоекономічного 

середовища. 

 

 

Висновки до розділу 3 

 

1. Виходячи зі змін у організаційно-інституційному забезпечення можна 

виокремити п‘ять етапів розвитку національної моделі комерційної дипломатії: 

становлення (1991-1994 рр.) – створення необхідної нормативної бази зовнішньої 

торгівлі і формування національної структури управління зовнішньою торгівлею; 

розбудови (1994-2001 рр.) - розмежування і розширення функцій і повноважень 

органів і підрозділів, відповідальних за зовнішньоекономічну діяльність; 

консолідації (2001-2010 рр.) – Міністерство економіки стає головним в системі 

управління зовнішньоекономічною діяльністю, об‘єднавши функції низки 

ліквідованих міністерств та установ; гібридизації (2010-2015 рр.) – утворення 

гібридної організаційної структури управління комерційною дипломатією  

(незавершений перехід до уніфікованого типу); модернізації (2016 р. – дотепер) – 

трансформація організаційно-інституційного забезпечення: поява нових структур 

в сфері сприяння експорту та інвестуванню. 

2. Основною особливістю формування національної моделі комерційної 

дипломатії є відсутність належного досвіду розвитку міжнародних економічних 

відносин, що обумовило слабку інституційну спроможність державних органів 

управління, конкуренцію, слабку компетентність  дипломатів  щодо  технічних 
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питань міжнародної торгівлі та інвестування, хронічне недофінансування 

діяльності. 

3. Трансформація національної моделі відбувається в умовах уповільнення 

темпів зростання глобальної торгівлі, зрушень у її географічній та товарній 

структурі, посилення протекціоністських тенденцій, які свідчать про зростання 

конкуренції за ринки. З іншого боку, активізація процесів регіоналізації та 

торгівлі в межах глобальних виробничо-збутових ланцюжків відкриває нові 

можливості для експорту за умови правильної оцінки доцільності регіональних 

торговельних угод і підтримки бізнесу у вивченні та пристосуванні до потреб 

нових ринків і вбудовуваннні у існуючі ланцюжки. 

4. На фоні відносно високої включенності України в процеси торговельної 

глобалізації, український товарний експорт демонструє структурні проблеми -  

частка сировини порівняно з 2010 роком зросла майже вдвічі - до 31% експорту 

товарів. Відбулося зменшення географічної концентрації експорту і помітне 

посилення товарної концентрації. Все це свідчить про потребу у стратегічності 

комерційної дипломатії та її подальшій активізації. 

5. Результати гравітаційного моделювання на основі даних по 181 країні і 

території – імпортерах українських товарів підтвердили гіпотезу про позитивний 

за спрямуванням, проте заслабкий за силою та нелінійний за характером вплив 

дипломатичної присутності за кордоном на товарне розмаїття експорту в 2011-

2015 рр. Передбачається, що робота одного дипломата може асоціюватися з 

розширенням товарної номенклатури українського експорту приблизно на 1 

товарну лінію експорту, однак з кожним додатковим співробітником позитивний 

ефект слабшатиме.  

6. З метою активізації комерційної дипломатії України на всіх рівнях, 

необхідно здійснити комплекс заходів нормативно-правового, організаційного, 

кадрового, інформаційного, функціонального, фінансового характеру, які 

спрямовані на забезпечення переходу до клієнтоорієнтованої комерційної 

дипломатії, її активізації з охопленням всіх рівнів і поступовим підвищенням 

ступеня інтеграції із зовнішньою політикою до помірного, а також заохочення 
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комерційної парадипломатії з належною координацією, які мають реалізовуватися 

на засадах таких принципів, як клієнтоорієнтованість, системність, адаптивність, 

компетентність, результативність та ефективність. 

 

Основні результати розділу опубліковано у наукових працях автора [99; 

222-225]. 
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ВИСНОВКИ 

 

 

У дисертаційній роботі здійснено теоретичне узагальнення та 

запропоновано нове вирішення наукового завдання щодо узагальнення і 

систематизації сучасної практики комерційної дипломатії, визначення її країнової 

і регіональної специфіки та обґрунтування напрямів модернізації моделі 

комерційної дипломатії України, що дозволило сформулювати наступні висновки 

теоретичного і практичного характеру. 

1. Комерційна дипломатія, будучи специфічною сферою дипломатичної 

діяльності, передбачає використання державою у співпраці з недержавними 

суб‘єктами дипломатичних каналів та інструментів як на двосторонній, так і на 

багатосторонній основі для сприяння торгівлі та інвестиціям з метою 

забезпечення бізнес-можливостей національних компаній, усунення бар‘єрів для 

торгівлі та інвестицій, підвищення конкурентоспроможності та розвитку 

національних економік. Вона є інтегральною частиною більш широкого за 

змістом поняття економічної дипломатії, переслідує суто комерційні цілі і в цій 

частині включає поняття торговельної та інвестиційної дипломатії. В своєму 

історичному розвитку комерційна дипломатія пройшла п‘ять етапів і на сьогодні 

характеризується зростаючою складністю, взаємозалежністю і багаторівневістю, 

трансформацією функцій і зростанням мобільності комерційних дипломатів, 

цифровізацією діяльності, девальвацією монопольної ролі держави у міжнародних 

економічних відносинах, інституціоналізацією участі бізнесу в розробленні 

міжнародної торговельної політики, актуалізацією глобальних торговельних угод.  

2. Держава, хоча і залишається провідним суб‘єктом міжнародних відносин, 

все ж помітно втрачає свої позиції на користь інших акторів: бізнес-структур, 

котрі інтегруються в процес розробки країнової торговельної політики і здатні 

непрямо впливати на розробку глобальної торгової політики, а також неурядових 

організацій громадського суспільства, які здійснюють все активніший вплив на 

порядок денний переговорів на багатонаціональному рівні. Під впливом 
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глобалізації, федералізму, децентралізації та економічного розвитку регіонів 

розширюється практика участі місцевих влад у міжнародних економічних 

відносинах (парадипломатія). Система методів комерційної дипломатії і 

організаційно-правових форм, в яких вони можуть застосовуватися, є 

розгалуженою і продовжує збагачуватися внаслідок глобалізації та розвитку 

технологій: оприлюднення інформації на спеціалізованих веб-порталах 

інформаційної підтримки експортерів, в соціальних мережах стає поширеною 

практикою, з‘являються нові майданчики для переговорів багатостороннього 

рівня. 

3. Економічний, нормативний та технологічний імперативи є 

визначальними у розвитку комерційної дипломатії, генеруючи економічні 

інтереси, правове поле для захисту і просування національних інтересів, а також 

відкритість, подальше «роз-миття» кордонів і динамізм діяльності. Проявами цих 

імперативів на сучасному етапі є торговельна глобалізація, високий рівень 

міжнародної конкуренції, всеохоп-лююча інституціоналізація торговельно-

економічних відносин та глобальна циф-ровізація. В умовах зростаючої 

складності міжнародних економічних відносин тен-денціями розвитку 

комерційної дипломатії є її віртуалізація та зростання оператив-ності, збільшення 

кількості акторів на міжнародній арені, посилення впливу недержавних гравців і 

підвищення значення координації дій, клієнтоорієнтованість, збільшення частки 

платних послуг і місцевого персоналу, що консультує бізнес в посольствах і 

представництвах, підвищення вимог до результативності, ефективності та 

технічної компетентності щодо торгових та інвестиційних питань. 

4. Комерційна дипломатія за рівнем реалізації поділяється на макрорівневу 

та мікрорівневу, хоча межа між ними є умовною. Виходячи зі стилю 

дипломатичної поведінки можна виділити активну, пасивну (несистематичну), 

реагуючу та змішану дипломатію, однак такий розподіл не є автоматично 

градацією результативності, адже стиль обумовлюється низкою факторів, 

включаючи особливості системи національної комерційної дипломатії та 

взаємодію між її елементами. Слід розріз-няти двосторонню (міжкраїнову і 
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парадипломатією) та багатосторонню (глобальну, міжрегіональну, регіональну) 

дипломатію залежно від кількості та специфіки сторін  і масштабу їх інтересів. 

Стратегічність комерційної дипломатії обумовлюється конкретними завданнями 

розвитку того чи іншого сектора, переорієнтацією експорту та інвестування на 

інші ринки, а також браком коштів, що виділяються на просування експорту і, 

відповідно, необхідністю їх ефективного використання. Тактична дипломатія 

таких цільових орієнтирів не має. Різниця між традиційною та цифровою 

комерційною дипломатією полягає у використанні останньою нових 

організаційно-правових форм, що з‘являються внаслідок розвитку інформаційно-

комунікаційних технологій. 

5. На сьогодні існує декілька типів організаційного забезпечення 

комерційної дипломатії залежно від повноважень і формату взаємодії між 

провідними відомствами, але жоден з них не є визначальним для ефективності без 

врахування особливостей конкретної країни. Кожна організаційна конфігурація 

має свої переваги і недоліки, і може бути більш та менш ефективною, оскільки це 

лише організаційно оформлена відповідь окремої дипломатичної системи на 

зростаючу складність та багатовимірність міжнародних економічних відносин. 

Тому перед модернізацією організаційної структури важливо розуміти, як її 

цільовий тип накладатиметься на внутрішню проблематику, інституційну 

спроможність, а також стратегію країни на міжнародній арені. В умовах 

збільшення кількості акторів зростає роль координації, яка повинна 

розповсюджуватися на зусилля державних органів, взаємодію їх з бізнесом, його 

об‘єднаннями та НГО, взаємодію державних урядових структур з 

адміністративно-територіальним одиницями.  

6. Сучасний етап розвитку комерційної дипломатії характеризується 

наявністю таких її моделей: інтеграційної, утилітарної, мережевої, консенсусної, 

ресурсної, клубної і змішаної. Виокремлення утилітарної та клубної моделі 

обумовлено тим, що групування суто за географічним принципом не завжди може 

пояснити схожість моделей, і важливо застосовувати інші критерії. З іншого боку, 

навіть за подібності моделей, наявність спільних рис не означає, що всі країни 
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окремого регіону практикують однакову комерційну дипломатію. Відмінності 

можуть бути істотними - кожна країна знаходиться в пошуку того комплексу 

організаційних елементів і інструментарію комерційної дипломатії, який буде 

найбільш ефективно сприяти просуванню торгівлі та інвестицій, тому вивчення 

країнових моделей залишається актуальним напрямком досліджень.  

7. Основною особливістю формування національної моделі в історичній 

ретроспективі є відсутність належного досвіду розвитку міжнародних 

економічних відносин, що обумовило низку ознак сучасної комерційної 

дипломатії України: брак єдиного розуміння цілей зовнішньоекономічної 

політики в частині просування експорту та інвестицій, недостатню системність 

зусиль, міжвідомчу конкуренцію, переважно пасивну дипломатичну поведінку на 

транзакційному рівні та слабку ком-петентність в технічних питаннях 

міжнародної торгівлі та інвестування, недофінан-сування. Попри помітні 

зрушення у вигляді запуску Офісу просування експорту та інтенсифікації зусиль у 

наданні інформаційної та організаційної підтримки експор-терам, дії Міністерства 

економічного розвитку і торгівлі залишаються непідкріп-леними 

представництвом за кордоном фахівцями з відповідною профільною підготовкою. 

Організаційна структура залишається гібридною, наближеною до уні-фікованого 

типу, який не відповідає ні суб‘єктності країни в міжнародних еконо-мічних 

відносинах, ні її прагненням і потребам в торговельно-економічній сфері.  

8. Сучасна модель комерційної дипломатії України має бути адекватною 

викликам глобального і регіонального характеру, враховувати особливості та 

тенденції розвитку комерційної дипломатії і сприяти вирішенню комплексу 

завдань зі створення сприятливих умов для торговельно-економічного 

співробітництва, забезпечення ефективного доступу до ринків і захисту від 

несправедливого ставлення на них до національного бізнесу, а також 

ґрунтуватися на принципах клієнтоорієнтованості, системності, адаптивності, 

компетентності, результативності та ефективності. Запропоновані напрями 

модернізації національної моделі стосуються нормативно-правових, 

організаційних, кадрових, інформаційних, функціональних, фінансових аспектів 
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діяльності і спрямовані на забезпечення переходу до клієнтоорієнтованої 

комерційної дипломатії, її активізації з охопленням всіх рівнів і поступовим 

підвищенням ступеня інтеграції із зовнішньою політикою до помірного, а також 

заохочення комерційної парадипломатії з належною координацією. Це дасть 

змогу консолідувати зусилля щодо просування та диверсифікації національного 

експорту, посилити дієвість його дипломатичного супроводження, а отже 

сприятиме підвищенню конкурентоспроможності України. 
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ДОДАТКИ 

Додаток А 

Таблиця А1 

Автор Джерело, рік Визначення сутності 

1 2 3 

Г. Беррідж та Е.Джеймс  

 

«Dictionary of Diplomacy», 2003  Комерційна дипломатія описує роботу дипломатичних місій на підтримку 

національного бізнесового та фінансового секторів у їх прагненні економічного успіху 

та загальної мети національного розвитку країни. Вона включає просування власних та 

залучення іноземних інвестицій, а також торгівлі. Важливими аспектами роботи 

комерційного дипломата є надання інформації щодо експортних та інвестиційних 

можливостей, організація та сприяння торговельним місіям за кордоном.  

В.Вергун «Економічна дипломатія», 2010  

 

Погоджується з визначенням.Л.Доусон і М.Мальського. 

Торговельна політика і комерційна дипломатія охоплює багато понять і видів 

діяльності, головними з яких є питання доступу до ринку, протекціонізму та 

дискримінації у міжнародних торговельних відносинах. 

Всеросійська академія 

зовнішньої торгівлі   

Словарь терминов, рік не вказано Комерційна дипломатія представляє собою комплекс прийомів, методів і практичних 

дій, які застосовуються для вирішення завдань, що стоять перед 

зовнішньоторговельною політикою. В сферу комеційної дипломатії входять мистецтво 

вести переговори, вміння попереджувати та врегульовувати міжнародні конфлікти в 

зовнішньоекономічній сфері, знаходити компроміси та взаємоприйнятні рішення 

складних зовнішньоекномічних проблем. З розвитком багатосторонніх міждержавних 

організацій і, зокрема СОТ, і веденням в цьому зв‘язку багатосторонніх переговорів 

комерційна дипломатія набуває зростаючого значення. 

С.Вулкок EU Economic Diplomacy: The Factors 

Shaping Common Action, 2011 

Комерційна дипломатія може бути визначена як незобов‘язуюча співпраця між 

публічним та приватним секторами у просуванні комерційних інтересів. Прикладами 

дипломатичних послуг на підтримку національних фірм на цільових ринках шляхом 

надання інформації та забезпечення представництва, або торговельних місій, що 

супроводжують візити голів держав та урядів до торговельних партнерів. 

Л. Доусон і  і 

М.Мальський 

«Комерційна дипломатія. 

Торговельна політика і право, 2006 

Комерційна (економічна) дипломатія — це офіційна діяльність глав держав, урядів, 

торговельних і переговорних місій, спеціальних органів з питань зовнішніх відносин,  
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  міжнародної економіки та торгівлі щодо виконання цілей і завдань торговельної 

політики, захисту внутрішнього ринку від кризових явищ у світовій економіці, надто 

жорсткої іноземної конкуренції, різкого зростання імпорту та інших несприятливих 

умов для розвитку національної економіки, а також захисту прав та економічних 

інтересів держави, вітчизняних підприємств та інших суб‘єктів господарювання за 

кордоном. Комерційна дипломатія пов‘язана зі здійсненням торговельної політики 

держави і визначенням потрібних для цього форм своєї діяльності (зустрічі вищих 

посадових осіб чи офіційних представників держав, участь у конференціях і нарадах, 

укладання міжнародних договорів, постійні торговельні представництва держави за 

кордоном тощо). 

Л. Доусон і  

М. Мальський 

«Комерційна дипломатія. 

Торговельна політика і право, 2006 

Комерційна (економічна) дипломатія — це офіційна діяльність глав держав, урядів, 

торговельних і переговорних місій, спеціальних органів з питань зовнішніх відносин, 

міжнародної економіки та торгівлі щодо виконання цілей і завдань торговельної 

політики, захисту внутрішнього ринку від кризових явищ у світовій економіці, надто 

жорсткої іноземної конкуренції, різкого зростання імпорту та інших несприятливих 

умов для розвитку національної економіки, а також захисту прав та економічних 

інтересів держави, вітчизняних підприємств та інших суб‘єктів господарювання за 

кордоном. Комерційна дипломатія пов‘язана зі здійсненням торговельної політики 

держави і визначенням потрібних для цього форм своєї діяльності (зустрічі вищих 

посадових осіб чи офіційних представників держав, участь у конференціях і нарадах, 

укладання міжнародних договорів, постійні торговельні представництва держави за 

кордоном тощо). 

Л.Йю та Р.Сенер «International economic diplomacy: 

Mutations in post-modern times», 

2003. 

Комерційна дипломатія описує рроботу дипломатичних місій на підтримку 

національного бізенсу та фінансового сектору у їх прагненні економічного успіху та 

загальної державної мети національного розвитку. Вона включає просування 

інвестицій в обох напрямках, а також торгівлі. Важливими аспектами роботи 

комерційних дипломатів є надання інформації про експортні та інвестиційні 

можливості, організація і супроводження торгових місій з країни походження 

дипломатів. В деяких випадках комерційні дипломати розвивають економічні зв‘язки 

шляхом надання дорадницьких послуг і підтримки як національних, так і іноземних 

компаній у прийнятті інвестиційних рішень. (с.13) 
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Л. Капіца  

 

Лекционный курс «Экономическая 

дипломатия», (рік не вказано) 

 

Комерційна дипломатія – це застосування дипломатичних методів та інструментів у 

реалізації зовнішньоекономічних завдань в області торгівлі та інвестування. 

Комерційна дипломатія сфокусована на всіх аспектах/ інструментах політики 

(національної або міжнародної), які впливають на міжнародні потоки товарів, послуг, 

інформації, людей та капіталу. Вона зосереджена не лише на політичних інструментах, 

які регулюють прикордонні торговельні відносини (тарифи, квоти, візовий режим 

тощо), але і на інструментах внутрішньої політики, які стосуються міжнародних 

торговельних відносин та інвестування (трудові відносини, захист навколишнього 

середовища, промислові стандарти, захист інтелектуальної власності тощо). 

Г.Копп «Commercial Diplomacy and National 

Interest», 2004 

Комерційна дипломатія передбачає спільні зусилля бізнесу та держави у досягненні 

комерційних цілей, які просувають національні інтереси. Комерційна дипломатія 

практикується на двох рівнях. Один – назвемо його макрорівнем – передбачає 

переговори щодо принципів і правил, якими керуються глобальна торгівля та 

інвестиції безвідносно до специфічних компаній, операцій та проектів. Інший – 

назвемо його мікро- або транзакціним рівнем – передбачає боротьбу за продажі та 

контракти, а також за виконання, в певних випадках, попередніх угод. Межа, яка 

відділяє ці макро- та мікродипломатії, легко перетинається. Загальні правила іноді 

пропонуються, маючи на увазі, певну транзакцію, а окремі операції можуть бути 

структуровані для створення прецеденту.  

М. Костецкі та О.Нарей  «Commercial Diplomacy and 

International Business», 2006 

Комерційна дипломатія є державною службою (послугою) для бізнес-спільноти, 

спрямованою на розвиток соціально вигідних бізнес-ініціатив. Комерційні дипломати 

виконують свої основні функції у країні перебування і є зазвичай персоналом 

дипломатичних місій або організацій з просування торгівлі та/або інвестицій.  

Д.Лі «The Growing Influence of Business 

in UK Diplomacy», 2004 

Комерційна дипломатія є роботою мережі державних і приватних акторів, які 

управляють комерційними відносинами з використанням дипломатичних каналів і 

процесів. (с.51) 

Д.Лі та Х.Руель «Introduction: Commercial Diplomacy 

and International Business: Merging 

International Business and 

International Relations», 2012 

Комерційна дипломатія передбачає і створює мережі державних(націй-держав) і 

приватних (бізнес) акторів, працюючих у внутрішньому, регіональному і системному 

середовищі для задоволення приватних і державних інтересів. […] Відповідаючи на 

конкурентний тиск, потребу знайти і використати нові ринки для національних товарів 

і послуг, комерційна дипломатів переважно передбачає підтримку експорту та  
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  інвестицій і захист національного бізнесу. […] Для багатьох країн, що розвиваються, 

комерційна дипломатія також включає просування туризму як основний напрямок. 

Концептуально дослідження комерційної дипломатії вказують на складні організаційні 

мережі, які включають міністерства комерції (часто разом з 

агентствами/департаментами просування експорту), торгівлі, фінансів на додачу до 

міністерства закордонних справ. Бізнес-групи також є ключовими гравцями в цих 

мережах і в багатьох випадках формально відряджені до іноземних представницв в 

рамках відповідних програм. Участь бізнесу також проходить через інши урядові 

дерпартаменти, а також з‘язки з національними і місцевими торговими палатами. (с.xv) 

У такий концептуалізації бізнес-актори зливаються з державою радше, ніж 

залишаються автономними, і, таким чином, державні та приватні інтереси 

інкорпоруються в дипломатичне представництво. (с.xi) […] Комерційна дипломатія як 

сфера дослідження міжнародних відносин є майже нерозвиненою, маловивченою і 

потребує детальнішого і постійнішого аналізу (с.xvii) 

Д.Лі та Д.Хадсон «The Old and New Significance of 

Political Economy in Diplomacy», 

2004 

Комерційна дипломатія є роботою держслужбовців міністерств закордонних справ та 

представництв за кордоном, посадовців інших державних установ, таких як 

міністерства торгівлі / комерції, а також приватних економічних акторів на підтримку 

бізнесу та фінансового сектору економіки. Комерційна дипломатія передбачає 

просування інвестицій в обох напрямках і просування експорту в торгівлі. (с.343) 

Д.Лі та Б.Хокінг Economic Diplomacy, 2010   Сучасна комерційна дипломатія – просування інвестування в обох напрямках, а також 

експорту – передбачає пошук конкурентних переваг у світовій економіці за допомогою 

дипломатично-бізнесових мереж. (с.1218) Комерційна дипломатія зосереджується на 

побудові мереж дипломатів та бізнес-груп, які базуються у закордонних місіях, для 

просування торгівлі та інвестицій, а також захисту бізнесу (с.1221). 

А.Мерсьє «Commercial Diplomacy in Advanced 

Industrial States: Canada, the U.K., 

and the US»,  

Комерційна дипломатія є мистецтвом, або наукою, допомагати національним 

підприємствам у їх торгівлі за кордоном та переконувати іноземців у перевагах 

інвестування у власну країну. Це завдання, зазвичай, виконується через мережу 

дежавних і приватних акторів, які включають представників уряду, бізнес-лідерів, 

торгові палати і асоціації. (с.25) 
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О.Нарей «Commercial Diplomacy: Conceptual 

Overview», 2008 

Комерційна дипломатія є діяльністю державних представників з дипломатичним 

статусом з метою просування бізнесу між своєю та іншою країною. Вона спрямована 

на заохочення розвитку бізнесу за допомогою діяльності з просування та підтримки 

бізнесу 

В.Нижник «Економічна дипломатія і 

економічна безпека України», 2007 

Погоджується з визначенням Л.Доусон і М.Мальського 

М. Оздем і М.Струетт «Government agencies in commercial 

diplomacy: Seeking the optimal 

agency structure for foreign trade 

policy», 2009 

Комерційну дипломатію можна вважати важливою сферою зовнішньоторговельної 

політики урядів. […] Комерційні дипломати зараз не лише зосереджуються на 

класичних обов‘язках просування експорту, але й беруться за завдання з просування 

інвестицій. Це зрушення в комерційній дипломатії від пасивної ролі по збиранню та 

розповсюдженню інформацїї до активного «маркетингу» продукції власної країни та її 

привабливості як напрямку івестування може вважатися одним з наслідків глобалізації. 

Паралельно з маркетинговими функціями комерційні дипломати – і міністерства, на 

які вони працюють, – залучені до укладення торговельних угод і довготермінового 

планування для забезпечення інтересів власної країни на двосторонньому, 

регіональному та багатосторонньому рівні. (с.8) 

М.Окано-Хейманс Conceptualizing Economic 

Diplomacy: the Crossroads of 

International Relations, Economics, 

IPE and Diplomatic Studies. The 

Hague Journal of Diplomacy, 2011 

На «бізнесовому кінці» економічної дипломатії знаходяться спільні зусилля урядів і 

бізнесу, спрямовані на досягнення комерційних цілей, які просувають національні 

інтереси, включаючи промоцію торгівлі та інвестування (комерційна дипломатія). В 

даному випадку розрахунки витрат і вигод переважно слідують економічній логіці, і 

максимізація бізнес-можливостей є основним драйвером діяльності. (с17) 

Література в цій царині (економічна дипломатія в міжнародних політекономічних 

дослідженнях – прим.автора) може бути поділена на дослідження , що 

зосереджуються на […] торговельній і комерційній дипломатії  (які знаходяться на 

стороні «міжнародні відносини-економіка» аналітичного трикутника) і концептуальній 

роботі (яка знаходиться на стороні «міжнародні відносини-дипломатія». Перші 

стосуються економічної дипломатії, яка зосереджена на торговельній лібералізації і 

внутрішніх силах, і використовують торговельну статистику без поєднання з 

економетричними моделями. Прикладами є дослідження зовнішньекономічної 

політики Япорії, торгової дипломатії та східноазиатського регіоналізму. Прикладні 

роботи дослідників міжнародної політекономії, присвячені комерційній дипломатії, 

включають дослідження урядових програм, включно з торговельним фінансуванням,  2
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  спрощенню процедур торгівлі, торговельному захисту і торговельним місіям, чи 

комбінації згаданих питань. (с.27) 

Е.Поттер «Branding Canada: The Renaissance 

of Canada‘s Commercial Diplomacy», 

2004 

Комерційна дипломатія – застосування інструментів дипломатії для допомоги у 

досягненні певних комерційних вигод  шляхом просування експорту, залучення 

інвестицій, збереження можливостей для здійснення інвестування за кордон, а також 

заохочення вигод від трансферу технологій. Комерційна дипломатія спрямована на 

використання порівняльних переваг та капіталізацію міжнародних можливостей 

створених економічною дипломатією та еволюцією ринків.  

Е.Прокассіні «Creating Case Studies in Commercial 

Diplomacy», 2000 

Комерційна дипломатія визначається як застосування дипломатичних інструментів для 

усунення бар‘єрів для торгівлі та інвестицій, а також для розв‘язання конфліктів, що 

виникають через глобалізацію світової економіки. Такими дипломатичними 

інструментами є переговори, створення операційних документів, публічне та приватне 

спілкування, аналіз (особливо, в частині економічних, політичних, юридичних та 

соціальних відносин) та створення коаліцій. Конфлікти включають розбіжності між 

націями та організаціями щодо стандартів праці, питань екології, охорони здоров‘я та 

безпеки, політики в галузі конкуренції. 

M. Рава 

 

«Commercial diplomacy», 2005 

 

Комерційна дипломатія може бути визначена як просування експорту, залучення 

інвестицій та сприяння туризму шляхом підтримки торговельних місій, встановлення 

та сприяння контактам між компаніями, допомоги у розв‘язанні проблем, з якими 

стикаються компанії. 

Ш.Ройверс і Х.Руель «Research on Commercial Diplomacy: 

A  Review and Implication», 2012 

Ми використовуватимемо «комерційну дипломатію» як парасольковий термін і для 

економічної, і для комерційної дипломатії. (с.4) […] Комерційна дипломатія є 

використанням дипломатичних засобів для підтримки комерційної діяльності, такої як 

просування експорту і прямих іноземних інвестицій. Вона здійснюється за допомогою 

наявних у країні походження дипломатів ресурсів з метою досягнення таких 

результатів як економічна стабільність, добробут країни та національні переваги. 

Країни, таким чином, націлюються на одну чи декілька іноземних країн на 

двосторонньому або багатосторонньому рівні. (с.5) 
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Х.Руель «Diplomacy Means Business», 2013 Комерційна дипломатія представляє переважно обумовлений інтересами уряду підхід 

до використання мереж представників уряду і бізнесу для просування національного 

бізнесу за кордоном, використовуючи дипломатичні канали і процеси. Бізнес-

дипломатія, відносно новий термін, може бути визначена як обумовлений інтересами 

бізнесу підхід до розбудови і підримки подитивних відносин з представниками 

іноземних урядів та недержавними зацікавленими сторонами. (с.14) 

Х.Руель і Р.Віссер Commercial diplomats as corporate 

entrepreneurs: explaining role 

behaviour from an institutional 

perspective, 2012 

Комерційна дипломатія є діяльністю представників держави, спрямованою на 

генерування комерційних здобутків у формі торгівлі та інвестування в обох напрямках 

для власної країни шляхом просування бізнесу і підприємництва та сприяння 

діяльності у інщій країні шляхом надання інформації щодо експортних та 

інвестиційних можливостей, підтримки контактів з ключовими акторами і розвитку 

мереж корисних контактів у відповідних сферах. (с.44) 

Комерційна дипломатія є сферою, якою все більше опікуються уряди і яка передбачає 

два типи діяльності: розробку політики і бізнес-підтримку. Посольства, будучи 

активними серед організацій, які діють на підтримку і просування бізнесу, особливо 

для МСП, є на передовій цього спектру. (с.43) 

Джерело: складено автором за  
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Додаток Б 

Таблиця Б1 

Топ-60 країн-експортерів у 2017 році  (за обсягами експорту товарів) 

№ Країна млн. USD № Країна млн. USD 

1 Китай 2263370,5 31 Словаччина 84525,4 

2 Німеччина 1450214,8 32 Румунія 70626,9 

3 США 1307410,6 33 Чілі 69229,3 

4 Японія 698097,2 34 Філіпіни 68712,6 

5 Південна Корея 573627,4 35 Фінляндія 67280,6 

6 Франція 523385,1 36 Португалія 62169,9 

7 Нідерланди 505941,3 37 Ізраїль 61150,1 

8 Італія 487728,7 38 Болгарія 60363,9 

9 Великобританія 442065,7 39 Аргентина 58384,2 

10 Бельгія 429980,2 40 Кувейт 54806,8 

11 Мексика 409451,4 41 Казахстан 48342,1 

12 Канада 386216,9 42 Нігерія 44466,4 

13 Сінгапур 373254,6 43 Перу 44237,9 

14 Російська Федерація 359152,0 44 Україна 43428,4 

15 Іспанія 319621,9 45 Колумбія 37766,3 

16 Швейцарія 299308,7 46 Нова Зеландія 36739,6 

17 Індія 294364,5 47 Алжир 35191,1 

18 Австралія 230163,2 48 Греція 32154,8 

19 Польща 221307,6 49 Литва 29349,5 

20 Бразилія 217739,2 50 Білорусь 29267,1 

21 Малайзія 216428,4 51 Словенія 28772,7 

22 Чехія 182231,4 52 Оман 27419,0 

23 Індонезія 168810,0 53 Єгипет 25943,2 

24 Туреччина 156992,9 54 Пакістан 21477,1 

25 Швеція 153105,8 55 Еквадор 19122,5 

26 Ірландія 138072,2 56 Гонконг, Китай 18406,9 

27 Угорщина 113382,1 57 Сербія 16959,0 

28 Норвегія 101976,0 58 Хорватія 15771,0 

29 Данія 101646,4 59 Естонія 15353,2 

30 Південна Африка 88268,0 60 Гана 14358,5 

Джерело: UN COMTRADE [226] 

Таблиця Б2 

Індикатори відкритості торгівлі товарами і послугами та схильності до 

експорту окремих країн світу в 2017 році 

Назва країни 
Відкритість до торгівлі  

(у відсотках) 

Схильність до експорту 

(у відсотках) 

Бельгія 169,40 85,05 

Бразилія 24,12 12,57 

Канада 64,06 30,89 

Китай 37,80 19,76 

Німеччина 86,90 47,24 

Франція 62,87 30,88 

Південна Корея 80,78 43,09 

США 26,58* 11,89* 

Примітка. * - дані за 2016 рік; даних за 2017 рік немає через відсутність даних по 

еспорту послуг США. 

Джерело: Світовий Банк [209]  



 
 

Додаток В 

Зведена таблиця характеристик країнових моделей комерційної дипломатії 

 США Канада Німеччина Бельгія Франція Китай Південна Корея Бразилія 

Мета КД КД  як засіб 
збереження 
глобального 
лідерства, за-
хист та лобію-
вання інтере-
сів компаній 

Диверсифік-
ація торгівлі, 
допомога МСП, 
залучення ПІІ, 
створення 
позитивного 
бізнес-образу  

КД як засіб до-
сягнення екон. 
зростання, до-
помога фірмам 
у експорті та 
залученні ПІІ 

КД  як засіб до-
сягнення екон. 
росту, класичне 
просування екс-
порту, допомога 
МСП, залучення 
ПІІ 

КД  як засіб досяг-
нення екон. росту, 
підтримка інтерна-
ціоналізації фірм, 
сприяння інозем-
ному інвестуванню 
у Франції  

КД як засіб 
впливу на не-
комерц. рішен-
ня ін. країн, 
повернення 
країни до чис-ла 
великих держав 

Укладення нових 
УВТ, забезпечен-
ня тіснішого зв’яз-
ку між галузями 
економки та тор-
гівлею, допомога 
МСП 

КД яз засіб до-
сягнення стату-
су глоб. торгов-
ця і створення 
нового комерц. 
порядку в світі 

Управління 
торговельною 
політикою 

Торгпред США МЗС ЄС 
(Єврокомісія) 

ЄС  

(Єврокомісія) 

ЄС  

(Єврокомісія) 

МТ МТ МЗС 

Просування 
експорту – 
відповідальне 
міністерство 

Дефрагм. 
держ. 

МТ 

Держ. 

МЗС 

Приватн. 

Торг.палати+  
(захист – МТ і 

МЗС) 

Федер.МЗС + 
субдерж. 

Держ. 

МЗС + АСТ 

Держ. 

МТ 

Держ. АСТІ Держ. 

МЗС + АСТ 

Агентство з 
просування 
інвестицій 

-- -- +  

(інформ.) 

+  

 

+ -- + + 

Орієнтація КД Нестратегічна Стратегічна Стратегічна Нестратегічна Стратегічна Загальна Нішева Загальна 

Стиль роботи 
комерційного 
дипломата 

Активний Активний Реагуючий Реагуючий Реагуючий Реагуючий Активний Пасивний 

Парадиплома-
тія 

Федеральна  Змішана Регіональна Регіональна Регіональна Змішана  Регіональна 
(слабка) 

Муніципальна 

Координація 
парадипломаті
ї 

Дуалізм Лідирування 
нац. уряду 

Коопераційна 
модель 

Дуалізм Лідирування нац. 
уряду 

Домінування 
нац.уряду 

Домінування 
нац.уряду 

Лідирування 
нац. уряду 

Координація 
роботи з 
іншими 
суб’єктами КД 

Спорадична Активна  Н.д Активна Варіативна Централізо-вана Варіативна Активна 

Тип орг..стр-ри Конкуренції Уніфкований Третьої агенції Уніфкований Третьої агенції Відмови  Третьої агенції Уніфкований 

АСТ – агентство сприяння торгівлі      

Джерело: розроблено автором  2
4

2
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Додаток Г 

Таблиця Г1 

Національний дохід на душу населення та індикатори відкритості торгівлі і 

схильності до експорту (за групами країн світу) в 2016 році * 
 

  

ВНП на душу 

населення ** 

ВНП на 

душу 

населення, 

USD *** 

Відкритість 

до торгівлі 

товарами 

(% ВВП) 

Відкритість 

до торгівлі 

товарами і 

послугами 

(% ВВП) 

Схильність 

до експор-

ту товарів 

і послуг 

(% ВВП) 

1 2 3 4 5 6 7 

Австралія 

 

Високий 54130        32,2         40,8  19,3 

Канада 

 

Високий 43880        52,3         64,4  31,0 

Великобританія 

 

Високий 42370        39,5         58,6  28,3 

Нова Зеландія 

 

Високий 38560        36,9         51,3  25,8 

США 

 

Високий 56800        19,9         26,6  11,9 

CША+4   Високий 47148        36,1        48,3 23,2 

Австрія 

 

Високий 45850        79,3       101,2  52,3 

Бельгія 

 

Високий 42640      164,8       164,5  82,9 

Болгарія 

 

Вищий за серед. 7580      104,3       123,6  64,0 

Кіпр 

 

Високий 24320        53,6       130,2  64,7 

Чеська Республіка Високий 17630      156.6       151,6  79,5 

Німеччина 

 

Високий 44020        68,7         84,3  46,1 

Данія 

 

Високий 56990        58,9       101,0  53,6 

Іспанія 

 

Високий 27580        48,6         62,9  32,9 

Естонія 

 

Високий 17830      120,4       154,1  79,0 

Фінляндія 

 

Високий 45040        49,6         72,8  36,0 

Франція 

 

Високий 38780        43,6         61,1  30,2 

Греція 

 

Високий 18870        40,0         61,6  30,5 

Хорватія 

 

Високий 12290        69,6         95,2  49,0 

Угорщина 

 

Високий 12500      155,6       169,0  89,5 

Ірландія 

 

Високий 53910        69,5       221,2  121,6 

Італія 

 

Високий 31700        46,7         56,4  29,8 

Литва 

 

Високий 14790      122,4       147,6  74,5 

Люксембург 

 

Високий 71590        64,0       407,4  221,3 

Латвія 

 

Високий 14570        95,8       119,2  60,0 

Нідерланди 

 

Високий 46610      138,5       153,9  82,4 

Польща 

 

Високий 12680        84,8       100,5  52,3 

Португалія 

 

Високий 19850        60,0         79,1  40,1 

Румунія 

 

Вищий за серед. 9520        73,5         83,6  41,3 

Словаччина 

 

Високий 17010      170,5       185,7  94,6 

Словенія 

 

Високий 21700      142,0       146,2  77,7 

Швеція 

 

Високий 54530        54,5         83,7  44,3 

Мальта   Високий 23840        84,7       261,5  136,1 

ЄС   Високий 29786        89,7      132,6 69,1 

ОАЕ 

 

Високий 40000      159,6       176,7  101,0 

Бахрейн 

 

Високий 21350        68,3       139,6  74,0 

Джибуті 

 

Нижчий за серед. 1840        57,5         84,6  33,7 

Алжир 

 

Вищий за серед. 4360        48,5         56,3  21,0 

Єгипет 

 

Нижчий за серед. 3410        24,4         30,0  10,3 

Іран 

 

Вищий за серед. 5470        27,0         43,2  22,4 

Ірак 

 

Вищий за серед. 5420        48,2         73,4  32,5 

Ізраїль 

 

Високий 36250        40,7         58,4  30,3 

Йордан 

 

Вищий за серед. 3920        69,5         91,3  35,1 

Кувейт 

 

Високий 34890        69,4         94,7  48,2 
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1 2 3 4 5 6 7 

Ліван 

 

Вищий за серед. 7970        47,5         72,6  25,5 

Лівія 

 

Вищий за серед. 5110        51,8             -   0,0 

Марокко 

 

Нижчий за серед. 2880        62,3         80,4  35,1 

Мальта 

 

Високий 23840        84,7       261,5  136,1 

Оман 

 

Високий 16200        71,4         76,8  41,2 

Західний берег і Газа Нижчий за серед. 3380            -          74,5  17,7 

Катар 

 

Високий 66670        58,6         89,1  47,5 

Сауд. Аравія 

 

Високий 21780        50,2         61,9  31,1 

Туніс 

 

Нижчий за серед. 3690        78,5         91,4  40,4 

Йемен 

 

Низький 1030        40,1         33,5  3,6 

MENA   Високий 15473        57,9        84,5 39,3 

Аргентина 

 

Вищий за серед. 11940        20,5         26,1  12,6 

Болівія 

 

Нижчий за серед. 3080        45,6         56,4  24,5 

Бразилія 

 

Вищий за серед. 8860        18,3         24,6  12,5 

Чілі 

 

Високий 13430        47,8         55,5  28,2 

Колумбія 

 

Вищий за серед. 6350        27,4         36,5  14,8 

Коста-Ріка 

 

Вищий за серед. 10830        43,4         64,8  32,8 

Домініканська Респуб. Вищий за серед. 6390        37.8         53,8  24,9 

Еквадор 

 

Вищий за серед. 5800        33,6         38,8  19,7 

Гватемала 

 

Вищий за серед. 3790        40,0         47,0  19,5 

Гайана 

 

Вищий за серед. 4240        82,4       100,3  45,8 

Гондурас 

 

Нижчий за серед. 2160        85,5       100,5  42,6 

Гаїті 

 

Низький 790        55,9         73,3  20,7 

Мексика 

 

Вищий за серед. 9010        71,6         76,2  37,1 

Нікарагуа 

 

Нижчий за серед. 2100        89,8         95,1  39,1 

Панама 

 

Вищий за серед. 11990        54,9         87,3  41,4 

Перу 

 

Вищий за серед. 5950        38,2         45,3  22,4 

Пуерто Ріко 

 

Високий 19460            -        109,7  68,4 

Парагвай 

 

Вищий за серед. 4060        66,5         81,3  41,7 

Сальвадор 

 

Нижчий за серед. 3930        63,8         72,0  27,9 

Уругвай 

 

Високий 15200        28,7         41,3  21,4 

Латинська Америка Вищий за серед. 7468        47.6        64,3 29,9 

Бруней   Високий 32890        69,2         87,3  49,6 

Китай   Вищий за серед. 8250        32,9         37,0  19,7 

Гонконг, Китай   Високий 42970      331,6       371,7  187,0 

Індонезія   Нижчий за серед. 3410        30,1         37,4  19,1 

Японія   Високий 38000        25,3         31,3  16,1 

Камбоджа   Нижчий за серед. 1140      113,4       127,0  61,3 

Південна Корея   Високий 27690        63,7         77,7  42,3 

Лаос   Нижчий за серед. 2150        51,2         75,1  33,2 

Мьянма   Нижчий за серед. 1190        43,6         39,1  17,1 

Малайзія   Вищий за серед. 9860      120,8       128,6  67,7 

Філліпіни   Нижчий за серед. 3580        48,2         64,9  28,0 

Сінгапур   Високий 52350      203,4       310,3  168,2 

Таїланд   Вищий за серед. 5700        99,5       121,7  68,1 

В'єтнам   Нижчий за серед. 2060      171,2       184,7  93,6 

Макао, Китай   Високий 65130        22,5       110,6  76,1 

AСЕАН+3   Високий 19758        95,1      120,3 63,1 

       Світ 

 

- 10326        42,4        56,2 28,5 

 Примітка.  *      Дані за 2017 рік по низці країн відсутні 

    **    За класифікацією Світового банку 

    ***  За Атлас методологією 

 Джерело:розраховано автором на основі [214]



 
 

 

 
 Австралія 

 Австрія 

 Азербайджан 

 Албанія 

 Алжир 

 Ангола 

 Андорра 

 Антігуа і Барбуда 

 Аргентина 

 Арменія 

 Аруба 

 Афганістан 

 Багамські острови 

 Бангладеш 

 Барбадос 

 Бахрейн 

 Беліз 

 Бельгія 

 Бенін 

 Білорусь 

 Болгарія 

 Болівія 

 Боснія і Герцеговина 

 Ботсвана 

 Бразилія 

 Буркіна Фасо 

 Бурунді 

 Вануату 

 

 Великобританія 

 Венесуела 

 В'єтнам 

 Габон 

 Гайана 

 Гамбія 

 Гана 

 Гватемала 

 Гвінея 

 Гвінея-Біссау 

 Гібралтар 

 Гондурас 

 Гонконг 

 Греція 

 Грузія 

 Данія 

 Демократична Республіка 

Конго 

 Демократична Республіка 

Корея 

 Джибуті 

 Домініка 

 Домініканська Республіка 

 Еваторіальна Гвінея 

 Еквадор 

 Естонія 

 Ефіопія 

 Єгипет 

 

 Замбія 

 Зімбабве 

 Ізраїль 

 Індія 

 Індонезія 

 Ірак 

 Іран 

 Ірландія 

 Ісландія 

 Іспанія 

 Італія 

 Йемен 

 Йорданія 

 Казахстан 

 Кайманови острови 

 Камбоджа 

 Камерун 

 Канада 

 Катар 

 Кенія 

 Киргизстан 

 Китай 

 Кіпр 

 Колумбія 

 Коморські острови 

 Конго 

 Коста-Ріка 

 Кот-д'Івуар 

 

Таблиця Д1 

 Куба 

 Кувейт 

 Лаос 

 Латвія 

 Литва 

 Ліберія 

 Ліван 

 Лівія 

 Люксембург 

 Маврикій 

 Мавританія 

 Мадагаскар 

 Макао 

 Македонія 

 Малаві 

 Малайзія 

 Малі 

 Мальдіви 

 Мальта 

 Марокко 

 Маршаллови острови 

 Мексика 

 Мозамбік 

 Молдова 

 Монголія 

  

 Намібія 

 Непал 

 Нігер 

Перелік країн і територій,  до яких Україна експортувала товари в 2011-2015 рр., взятих до розрахунку 
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 Нігерія 

 Нідерланди 

 Нікарагуа 

 Німеччина 

 Нова Зеландія 

 Нова Каледонія 

 Норвегія 

 Об'єднані Арабські 

Емірати 

 Оман 

 Острови Кука 

 Пакістан 

 Палестина 

 Панама 

 Папуа Нова Гвінея 

 Парагвай 

 Перу 

 Південний Судан 

 Південноафриканська 

Республіка 

 Польща 

 Португалія 

 Республіка Корея 

 Російська Федерація 

 Руанда 

 Румунія 

 Сальвадор 

 Сан Маріно 

 Саудівська Аравія 

 Сейшельські Острови 

 Сенегал 

 Сент-Вінсент і Гренадини 

 

 Сент-Кіттс і Невіс 

 Сербія 

 Сингапур  

 Сирія 

 Словаччина 

 Словенія 

 Сомалі 

 Судан 

 Сурінам 

 США 

 Сьєрра-Леоне 

 Таджикистан 

 Таїланд 

 Тайвань 

 Танзанія 

 Того 

 Трінідад і Тобаго 

 Туніс 

 Туреччина 

 Туркменістан 

 Уганда 

 Угорщина 

 Узбекістан 

 Уругвай 

 Фіджі 

 Філіппіни 

 Фінляндія 

 Франція 

 Хорватія 

 Центральноафриканська 

Республіка 

 Чад 

 

 Чеська Республіка 

 Чілі 

 Чорногорія 

 Швейцарія 

 Швеція 

 Шри Ланка 

 Ямайка 

 Японія 
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Додаток Е 

Таблиця Е1 

Описова статистика вхідних даних 
 

  Змінна  |  Спост.    Середн.   Станд.відхил.     Мін.      Макс. 

-----------+-------------------------------------------------------- 

  distwces |   905     5770.331     3852.762      391.557   16789.45 

    contig |   905     .038674      .1929235         0          1 

    smcnty |   905     .0773481     .2672906         0          1 

      year |   905       2013       1.414996       2011       2015 

   expcost |   905       1820       132.2472       1560       1930 

-----------+-------------------------------------------------------- 

   impcost |   905      1830.29     1550.183        275       10650 

    ua_gdp |   905     1.53e+08     3.70e+07     9.06e+07   1.90e+08 

   imp_gdp |   905     4.16e+08     1.56e+09     172861.4   1.81e+10 

       rta |   905     .1381215     .3452183         0          1 

     staff |   905     3.843094     5.558988         0         30 

       num |   905     266.7017     412.0497         0        2663 

-----------+-------------------------------------------------------- 

Джерело: обчислено автором за допомогою програми STATA 14. 

Таблиця Е2 

Таблиця кореляції вхідних даних 
           |  num    distwces contig  comcol expcos~r impcos~r ua_gdp imp_gdp   rta   staff 

-----------+--------------------------------------------------------------------------------- 

       num |  1.0000 

  distwces | -0.4402  1.0000 

    contig |  0.5895 -0.2590  1.0000 

    smcnty |  0.4997 -0.3072  0.1564  1.0000 

   expcost | -0.0050 -0.0000  0.0000 -0.0000  1.0000 

   impcost | -0.0138 -0.0929 -0.0214  0.2661  0.0421  1.0000 

    ua_gdp |  0.0032  0.0000  0.0000  0.0000 -0.2915 -0.0457  1.0000 

   imp_gdp |  0.2650  0.0312  0.0009 -0.0662  0.0047 -0.0994  0.0001  1.0000 

       rta |  0.4980 -0.4158  0.2519  0.5195  0.1772  0.1406 -0.2167 -0.0050  1.0000 

     staff |  0.7056 -0.4263  0.3945  0.2166 -0.0304 -0.1155  0.0626  0.5476  0.2851  1.0000 

-----------+--------------------------------------------------------------------------------- 

Джерело: обчислено автором за допомогою програми STATA 14. за допомогою [228] 

  

2
4

7
 



248 
 

Додаток Ж 

 

СПИСОК ОПУБЛІКОВАНИХ ПРАЦЬ ЗА ТЕМОЮ ДИСЕРТАЦІЇ 

 

У науковому фаховому виданні: 

1. Безверха І.А. Ключові інструменти комерційної дипломатії в рамках СОТ. 

Формування ринкової економіки. 2011. Вип. 26. Ч. 2. С. 14-24. (0,6 д.а.). 

У наукових фахових виданнях, які зареєстровані у 

міжнародних наукометричних базах: 

2. Безверха І.А. Сучасна комерційна дипломатія Китаю: основні методи та 

відмінні риси. Науковий вісник Херсонського державного університету. Сер. 

Економічні науки (Index Copernicus, Google Scholar). 2014. Вип. 9-1. С. 14-17. (0,6 

д.а.). 

3. Безверха І.А. Комерційна дипломатія на сучасному етапі розвитку: 

основні тенденції та фактори впливу. Науковий вісник Міжнародного 

гуманітарного університету. Сер. Економіка і менеджмент (Index Copernicus, 

Google Scholar). 2015. Вип. 10. С. 36-39. (0,6 д.а.). 

4. Безверхая И. А. Региональные модели коммерческой дипломатии. 

Науковий вісник Одеського національного економічного університету (Google 

Scholar, РИНЦ). 2017. Вип. 10 (252). – С. 14-27. (0,7 д.а.). 

5. Безверха І. А. Типізація комерційної дипломатії. Науковий вісник Ужго- 

родського національного університету. Сер. Міжнародні економічні відносини та 

світове господарство (Index Copernicus). 2018. Вип. 18. С. 35-40. (0,8 д.а.). 

У зарубіжному виданні: 

6. Tsyhankova T., Bezverkha I. Transformation of Ukraine's Commercial 

Diplomacy: Reshaping the Model. Baltic Journal of Economic Studies (Web of Science 

ESCI, Index Copernicus). 2017. Vol. 3, No. 4. pp. 280-288. (1,1 д.а.; особисто автору 

– 0,7 д.а., аналіз та інтерпретація даних щодо експорту товарів України, 

обґрунтування напряму подальшої трансформації організаційного забезпечення 
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комерційної дипломатіїю України, формулювання пропозицій щодо 

вдосконалення існуючої моделі комерційної дипломатії України). 

В інших виданнях: 

7. Безверха І.А. Інформаційна підтримка національного експорту. Наука в 

інформаційному просторі : матеріали VII Міжнар. наук.-практ. конф., 29-30 вер. 

2011 р. В 7-ми т. Дніпропетровськ : Біла К. О., 2011. Т. 6. Актуальні питання 

економіки. С.15-17. (0,2 д.а.). (форма участі – дистанційна). 

8. Безверха І.А. Комерційна дипломатія: сучасні методи та координація.  

Міжнародні відносини в умовах ХХІ ст. : сучасна теорія та практика: матеріали 

Міжнар. наук.-практ. конф., 12 лют. 2013 р. Львів : ЛНУ ім. І.Франка, 2013. С. 26-

28. (0,1 д.а.). (форма участі – дистанційна). 

9. Безверха І.А. Особливості комерційної дипломатії країн Європейського 

Союзу. Економіка країни: стан, досягнення та перспективи подальшого 

співробітництва з країнами ЄС : матеріали Міжнар. наук.-практ. конф., 19-20 вер. 

2014 р. Одеса : ОНУ ім. І. І. Мечникова, 2014. С.131-133. (0,2 д.а.). (форма участі – 

дистанційна). 

10. Безверха І.А. Основні етапи розвитку комерційної дипломатії. 
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MinimepcrBo eKoHoMi.rHoro po3Burr(y i roprinni Yrpainra

H ayrcoBo-Aoc"rr iAHufi ercoHoui.rHnfi incrrrryr
Yrparua 0 I I 03, rrl.Krdb
6ynu. fipyxc6u Hapo4in, 28
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$axc: +38 044 52942-81
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fr.///2{_N,
na Jtlb si,a

CneqialisoeaHifi nueuift pa4i
ABH3 "Kzi'scrrzft uaqiosanrHrafi
exououiqnufi yuinepczrer
irvreH i B a4zua f ersrrlaHa>

AOBIAKA

npo BnpoBaAxeHH.s pesylrr:ariB Auceprarlifinoi po6oru
Eenepxoi Ipnuu AnaroriisHu

< M o d en i xom e p 4i iln o't d u nn o.u am i'i e yu o 6 ox m o p a o e en o u o't an o 6 aa is a 4 i t >

.{oni4r<a B:aIlaHa na ni4rnepAxeHH, Toro, rlo ocnongi [oJIoxeHHr, Br.rcHoBKr4 Ta [ponosuqii,
pospo6leHi ra c$oprraylronani n po6ori Ee:nepxoi I.A., e cKnaAoBoro iH(fopNrarlifino-analirLrqHr.rx
vrarepia;rin Iucruryry <Crparerivni upiopurerpr po3Br.rrr<y YrpaiHr,r B yMoBax r.lo6alrnux guin ra
nnyrpirunix crpyKTypHl4x [eperBopeHb> Ta <fllalr neni4nla4nux saxogin, cnprMoBaHr.rx Ha
c:ra6inieaqirc cllTyauii ra ni4noBJreHHq exonorraiqnoro 3pocraHH.f,)), HarrpaBneHr4x B Miuicrepcrno
erououiquoro po3Br.rrxy i roprin ni e 2013-20 1 4 pp.

flpz qrorr.ry,3oxpeMa 6yno nuxoprrcraHo rari uafi6inrur cyrreni roroxeHHq:
- ueo6xiluicrr susHaveHH, ra npufinmrs sosHiuHroeronouiqnoi (ropronenrnoi) crparerii;
- yAocKoHaJIeHH.t{ incratyqifiuoi rvroAeri ronepqifiuoi 4unlouarii ua cyqacHoMy e:rani

(ni4nouenru incruryry roproBenbHzx npe.qcraBHr,rrlTB s nignoprAKyBaHHrM Minicrepcrny
exonoN,ri.iuoto po3Brrrxy i roprinni Yxpainu);

- pe(popuyBaHH.f, ileonorii po6orra roproBenbHr4x rrpeAcrasHuxie 3 nepeBalruo npeAcraBHr4rlrKr,rx

$yuxqifi y uiN4epNaBHLIx roproBenbHo-exononiqHux ni4uocnHax Ao 6imuoro cilpuulls. eKcroprepaM
Ta Moxslllnr.ru innecropaM, B ToMy qzcli [urqxoM rrocr.rJreHHr in$opuaqifiuo-xoucylr:raqifinoi ra
asaliruqnoi ni4rpuuxn.

Kpiu roro, B paMKax analiruqnoro sa6esueqeHH, rorraepqifiuoi (ropronenrnoi) 4unlouarii
Yxpainra Ee:nepxa I.A. s sxocri silnosinanbHoro Br4KoHaBu.fl B3rJra yqacrb y HayKoBo-AocriAnux
po6orax, s4ificueHux HAEI Ha 3aMoBJIenHs MiHicrepcrBa erouoMi.rHoro po3Burr<y i roprinni Yxpaini, a
caue <IIporHo3Ha oqiura pesylrrariB 3arrpoBarxeHH-s pexr.rMy ninrnoi roprinni s gopnoropiero,
B'eutauou, Cep6iero ra JlieauoM An, erououixu Yr<paiura> (J\! aepxpeecrpaqii 0112U005174) ra
<Hayrone cyrpoBoAxeHHfl yKnaAeHH, yroA npo nimny ropriuro s Kaua4oro, Typeuuuuorc, Cep6ieio ra
Ispainelr An, eKoHouiru Yxpaiuz: oHoBJreHa oqiuxa nac:rigrin 3anpoBaAxeHH, pexuMie simHoi
roprinni> (J',lo aepNpeecrpaqii 0114U004263). Ui HayKoBo-Aoclilni po6oru 6ynu n ycraHoBneHoMy
ropqAKy HanpaBneHi e MiHicrepcrBo exououiqnoro po3Barry i roprinfi y 2013-2014 porax, cxsaleHi
HUM Ta BHKopl4craui Ans cylpoBolxeHHs neperoBopHr{x npoqecin UoAo 3anpoBalxeHH, pexrrMy
simnoi roprinni : r{opuoropiero, Kana4oro, Typeuuuuoro, Cep6iero ra IspaileM, a raKox BuBtreHHs

Aollimuocri yrnagennq yror npo nilrny roprin:ro s iHrruN,rz rpaiuauu.

$N 3acrynnurc Ar.rperffopa
r oprani:aqifino - HayKoBoi po6oru,
A.€.H.r npo{ecop.
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Acoqiaqis aeroeupo6Hnxie Yxpaiura
Byn. qepBoHoapMihcsxa, 1512, KlriB, 01004, y(paiHa

ren: +38 044 206 8900, Qaxc: +38 044 206 8901

e-mail: info@ukrautoprom.com.ua
www. ukrautoorom.com. ua

Nb 01-077 niq 20.11.2018 p.

AOBIAKA

rrpo BrrKoprrcTaHHfl pe3yJrbTariB ArrcepTarlifinoro AocJriA?r(eHHfl Be3Bepxoi

Ipunu AHaro.niinul'r (MoAeri KoMeprlifiHoi ArrrrJroMarii n yMoBax roproBeJrr,Hoi

fJrooaJ[3auu>)

Acoqiauis aBroBr.rpo6Hraris Yxpainu (yKpaBrorrpoM>) ni4rnepAXye, u1o

rpor-,IroM 2014-2016 pp. rpu rpoBeAeHHi uy6nivnux 3ycrpiqefi ra 4racr<ycifi 3

6isHecosuMr.I KoJIaMu, ruinicrepcrBaMr{ Ta BiAoMcrBaMLr 6ywt BuKoprrcrani anropcrr<i

rroJroxeHnx i uponoszqii tuoAo:

- $op*yBaHH, eQerunnHoi rpoMprcrroeo-iHsec:rnqifiuoi uorirnrz uloAo

po3Bt4rKy B YrpaiHi uauzno6yAyBaHHfl, 3€rrryqeHHfl Ao Hei sosHirunix i nnyrpirunix
iurecruqifi;

- arrusisaqii nsaenroaii aepxaB:a3 npuBarHr{Na 6isHecoM ra fioro o6'e4nanHf,Mr{ 3

Meroto AocmHeHHf, cr{HepreruqHoro e$erry cuimHHx 3ycuJrb B npocyrauui
eKcropry ra sa6esne.IeHHi Aiesoro 3axracry inrepecin naqionalbHux nupo6nzxin
Yrpainz, B roMy .Incri n COT;

- siActorcBaHHfl upiopurerin po:nurKy Birqu3HflHoi exoHoruiru:

- uiAsprqeHHrr uienroopieHronauocri yrpaincrroi AurrJroMarii, u1o ouiryerrcx
clpr4rHH_f,M eKcnopTy;

- Aollinrnocri ra repcreKrlrBHr4x uanprnaxin cninpo6irHurlrBa Minicrepcrna
eronoNai.{Horo po3Br.rrKy i roprinni Yrpainu s iHoseNrHuMu .qepxaBaMn,3oKpeMa B

.racruHi yKnaAeHHf, yroA npo nilruy roprirruo.

Ilperu4enr Acoqiaq
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AOBIffiA
rrpo BnpoBaAil(enHfl peyJrbrarin Auceprarlifi noro AoerriAxeHrrfl

Eernepxol lpnnn Anaro;rilnnu
rra reuy: <<Mo,qeri momepUifinol AnnnoMarii B yMoBax roproBeJrbnol

r.ilo6a.ilisaqiii)

Ipoua4crxoro oprarisarliero <<IHcnEryr couianrnoro i erconoui.nroro
po3Br,rrKy> B rroroqnifi po6ori 6yno BuKopr,rcraHo rrayxosi noroxeHnr, sucHorKu i
pexorraen4aqii KaHAr{Aarcrxoi A}rceprarlifinoi po6oru Eessepxoi I.A. Ha reMy

<<MoAeri rorraepuifiHoi Aunrouarii B yrlroBax ropronenrnoi rno6arisaqii) (na

sgo6yrrx HayKoBoro cryrreu, KaHAr,rAara eronouiqnux HayK 3a cneqiamnicrro
08.00.02 - csirose rocnoAapcrso i rraixnapo.qni eronoui.rui nignocwuu), a caMe:

- oco6nrasocri periona-nrHnx naoAenefi rorraepqifinoi Arnnorraarii.
(enpoueficrrcoi, aHrJrocaxconcrxoi, agificrxoi rouo);

- Ha[prM]r yAocKourureuH.rr iuryrouoi c]rcreMrr rorvrepqifinoi Aunrtouarii
Yrpainu, 3oKpeMa rrloAo Br{KoprcraHH.f, uotenqiany He)fpflAoBI,Ix rpoMaAcbKID(

opraHisaqifi.

,(npemrop
rpoMaAcrrcol opraniraqii <<Incrrrryr

coqianrnoro i eronolriqnoro po3Brrrr(y>)

KaHArrIar emorroMiqnnx HayK ,(y6unincsrurfi

15 '-rL or lG. 05, LolS

Iponragcrra oprauisaqix <<Iucrn:ryr
coqianrnoro i sKoroMisHoro po3BI{TKy))

Yrpaina, u. Kuia, 01010,
syn. Inana Maseflu,6. 16, oQ. 16
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3ATBEPAXyTO 3ATBEPAXyTO
flpopexrop s nayroroi po6oru

ABH3 <Kri'scbxr,rft naqionanruufi
eronorr.riqnrfi yninepcnrer

Ilpopexrop s uegarorivuoi po6oru
ABH3

IMEHI IMEHT

AOBIIKA
llpo nnponaAxeHH, pesynrrariB Ar,rceprarliftuoro AocniAxesus

Besnepxoi Ipraur.r AnaroniisHr.r

Ha reMy: "Mo4eri xorr,repqifinoi Alrmrorrrarii n ynaonax roproBenbHoi rno6arisarlii"

B HaBrIaJIbHIaft upoqec ABH3 " Kui'ncrxufi naqionamnr.rfi exoHorraiqHrlft yuinepcurer

irr,reui B a.qprrraa f erruaua"

,{eranar Qaxymtery rrrixnapo4noi erouorrtiru i rvreue4xuenry ABH3 "Kuiscrrufi

uaqiouamuufi erouoruiqHr.rft yuinepumer irr.reni BaAunaa fetruaua" ni4rnep4xye, Iqo ptrA

HayKoBLIx tloJloxeHb, nr,ruronris ra peKoMeuaarlift KaHAr.rAarcrxoi Al.rcepraqifiuoi po6oru

Besnepxoi I.A., xxi 6ynu otpurr,raHi anropou oco6ucro, Br.rKop[croByrorbcfl y HaBrrzur,HoMy

upoqeci npll BLIKnaAanni Aracqun.uiu 6araranpcrKoro ra rraaricrpcrroro pinur Qarymrery

nrixnapoguoi erouol,rixu i uene.{xMeHTy, a caMe:

EronoMi.{Ha Au[noMari.s - ronqenqix rouepqiftnoi Auurorrrarii qK cxraAosoi exoHorrai.rHoi

4unlouarii; nognqirosaHHs rorraepuifinoi Aranrorraarii s crcrerrai pisuonugin Aunlouarii;

nepio4usaqia po3Blrrry rorraepqifinoi Anurouarii; xnacu(!ixaqia MeroAie norrrepuifiuoi

Auurouarii.

Toprona uoniruxa ra KoMeprlifina gunnoNraris - uiAxoAu Ao Br.r3HarreHH, cr.rcreMnoi cytrocri

r<orraepuifinoi,{uurouarii; runisaqix xorvrepuifinoi Ar.rurorraarii, cucreMa $arropin, oco6r.mocri

ra reHAeurlii poenutry cyqacHoi rortaepqifinoi ,{uurorraarii; ruuisarlis rraoAerefi xovrepuifinoi

Auurolrarii; uaupaun yAocKoHrrreHH, cfracuoi uoAeri KoMeprliftHoi Ar.rnrtouarii Yrpainn.

.{exan (paxynrrery rraixuapo4noi

erouoruirra i ueuegNueury

K.e

IO.M. ConoAxoscmuft


