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Вступ 
У сучасних умовах глобалізації, цифровізації та посилення міждержавної 

конкуренції формування у майбутніх фахівців з міжнародного бізнесу 
системного розуміння закономірностей функціонування світового ринку є 
ключовою передумовою ефективної професійної діяльності. Практичні 
навички роботи у сфері зовнішньоекономічної діяльності, фінансового 
менеджменту, міжнародного маркетингу та переговорних процесів стають не 
лише ознакою професійної компетентності, а й фактором 
конкурентоспроможності випускника на міжнародному ринку праці. 

Практикум з дисципліни «Основи міжнародного бізнесу» розроблено з 
метою поглиблення теоретичних знань студентів, набуття ними прикладних 
умінь у моделюванні реальних бізнес-ситуацій, аналізі міжнародних ринків, 
розробленні стратегій виходу підприємств на зовнішні ринки та прийнятті 
управлінських рішень у багатокультурному середовищі. 

Зміст практичних занять орієнтований на активні методи навчання: 
аналіз кейсів, виконання ситуаційних завдань, роботу з міжнародною 
статистикою, проведення ділових ігор, підготовку міні-презентацій та 
дискусій. Такий підхід забезпечує розвиток аналітичного мислення, 
кроскультурної комунікації, стратегічного бачення та уміння приймати 
рішення в умовах невизначеності. 

Особлива увага приділяється сучасним аспектам міжнародного бізнесу 
— валютно-фінансовим операціям, управлінню ризиками, міжнародній 
конкурентоспроможності, цифровій трансформації бізнес-процесів, 
соціальній відповідальності компаній. Запропоновані завдання та кейси 
базуються на реальних прикладах діяльності українських і зарубіжних 
підприємств, що дозволяє студентам відчути практичну цінність економічних 
знань і сформувати професійні компетентності майбутнього менеджера 
міжнародного бізнесу. 

Метою дисципліни є формування у студентів розуміння теоретичних та 
прикладних аспектів організації міжнародного бізнесу в умовах світових 
трансформацій. 

Предметом дисципліни є особливості організації, моделі ведення та 
ресурсне забезпечення міжнародного бізнесу в умовах світових економічних 
та технологічних трансформацій. 

Компетентності, на формування яких зорієнтована дисципліна: 
Загальні: 
- здатність до абстрактного мислення, аналізу та синтезу. Ця 

компетенція передбачає вміння застосовувати набуті теоретичні знання для 
виконання аналітичних завдань із визначення економічних чинників 
розвитку міжнародного бізнесу; 

- здатність до пошуку, оброблення та аналізу інформації з різних джерел 
(зокрема, задля вирішення практичних ситуацій щодо створення та розвитку 
міжнародного бізнесу на основі різних моделей); 



- здатність приймати обґрунтовані рішення, зокрема пропонувати заходи 
щодо  підвищення ефективності інструментів економічного розвитку 
міжнародного бізнесу.  

Фахові: 
- Розуміння особливостей сучасної світової та національної економіки, їх 

інституційної структури, обґрунтування напрямів соціальної, економічної та 
зовнішньоекономічної політики держави; 

- здатність обґрунтовувати економічні рішення на основі розуміння 
закономірностей економічних систем і процесів та із застосуванням 
сучасного методичного інструментарію; 

- Здатність самостійно виявляти проблеми економічного характеру при 
аналізі конкретних ситуацій, пропонувати способи їх вирішення. 

Результати навчання, які здобуваються в результаті вивчення 
дисципліни: 

дисципліна спрямована на засвоєння теоретичних знань, розвиток умінь 
і опанування навичок вирішення складних економічних задач та проблем, 
здатностей приймати відповідні рішення у сфері функціонування 
міжнародного бізнесу, а саме: 

- демонструвати базові навички креативного та критичного мислення у 
дослідженнях та професійному спілкуванні (на основі вирішення практичних 
кейсів щодо нефінансових мотивів ведення міжнародного бізнесу); 

- Здатність проводити комплексний економічний аналіз міжнародного 
бізнес середовища із застосуванням сучасних наукових методів для 
виявлення ключових тенденцій та прийняття стратегічних рішень; 

- застосовувати набуті теоретичні знання для розв’язання практичних 
завдань та змістовно інтерпретувати отримані результати. 

Таким чином, представлений практикум є важливим елементом 
підготовки сучасного економіста-міжнародника, спрямованим на 
формування цілісного розуміння механізмів функціонування міжнародного 
бізнесу та розвиток прикладних навичок для реалізації стратегічних цілей 
підприємств у глобальному середовищі. 



Зміст навчальної дисципліни 
 

Тема 1. Міжнародний бізнес: суть, сучасні тренди та особливості 
розвитку.  

Тема 2. Контрагенти та посередники у міжнародному бізнесі. 
Торгівельні форми міжнародного бізнесу. Інвестиційні форми міжнародного 
бізнесу. 

Тема 3. Економічне середовище міжнародного бізнесу. Правові та 
політичні аспекти міжнародного бізнесу. 

Тема 4. Генезис теорій міжнародного бізнесу. Міжнародне контрактне 
та коопераційне співробітництво. Крос-культурні аспекти міжнародного 
бізнесу. 

Тема 5. Світова валютна система та міжнародні фінансові ринки. 
Міжнародна торговельна політика. 

Тема 6. Міжнародний стратегічний менеджмент. Міжнародні 
організаційні структури та контроль. 

Тема 7. Організація зовнішньоекономічних операцій. Міжнародний 
фінансовий менеджмент. 

Тема 8. Маркетинг та лідерство в міжнародній конкуренції. Облік у 
міжнародному бізнесі. Управління людськими ресурсами в міжнародних 
компаніях. 

Тема 9. Проведення ділових переговорів з іноземними партнерами. 
Етика та соціальна відповідальність в міжнародному бізнесі. 

  
 



Практичне заняття 1 
Роль міжнародного бізнесу у повсякденному житті 

Мета завдання 
Визначити, як товари та послуги, які ви щодня використовуєте, пов’язані з 
міжнародним бізнесом, і усвідомити вплив глобалізації на ваші споживчі 
звички. 
 
Аналітичний коментар до теми: 

У сучасній економіці міжнародний бізнес перестав бути виключно 
сферою зовнішньоторговельної політики чи діяльністю корпорацій, що 
оперують на глобальних ринках. Він став структурним елементом 
повсякденності, фактором, який визначає доступність товарів, рівень 
технологічності побуту, характер зайнятості, формат споживчих звичок та 
навіть спосіб організації вільного часу. Людина взаємодіє з міжнародним 
ринком ще до того, як усвідомлює це: телефон, з якого вона читає новини, 
кава, яку вона готує вранці, платформа, на якій вона слухає музику чи 
навчається, – усе це результат глобальної економічної взаємодії. 

Важливо відзначити, що переважна частина техніки, харчових 
продуктів та сервісів має багатонаціональне походження. Смартфони 
розробляються в одних країнах, комплектуючі виробляються в інших, а 
фінальна збірка може відбуватися ще на іншому континенті. Навіть коли 
продукт позначений як такий, що належить певному бренду, за ним стоїть 
ланцюг логістики, контрактів, митного регулювання, валютних операцій та 
технологічної кооперації. Те саме стосується продуктів харчування: 
доступність кави, фруктів, спецій або морепродуктів повністю залежить від 
міжнародної торгівлі та транспорту. 

Міжнародний бізнес виконує роль механізму, що пов’язує економіки 
різних країн, дозволяючи кожній із них спеціалізуватися на тому, де вона є 
найбільш ефективною. Для споживача це означає ширший вибір, нижчу 
вартість товарів, швидше впровадження інновацій та вищий рівень якості. 
Водночас така модель створює і певний рівень залежності: перебої у 
поставках, санкційні обмеження, валютні коливання чи транспортні ризики 
майже миттєво переходять у зміну цін, дефіцит або переформатування 
пропозиції на ринку. Те, що сприймається як побутова рутина, фактично є 
підсумком складних зовнішньоекономічних процесів. 

Це означає, що здатність розуміти буденні явища через призму 
міжнародної економіки поступово стає необхідною компетенцією. Людина, 
яка замислюється не лише над тим, який товар вона придбала, а й над тим, 
яким шляхом він до неї потрапив, у яких країнах відбувалися виробничі 
етапи, як формувалася кінцева ціна, починає сприймати ринок не як простір 
готової пропозиції, а як систему, де кожен елемент має економічне 
пояснення. 

Міжнародний бізнес впливає також на соціальну сферу. Він змінює 
структуру професій, формує попит на нові компетенції, розширює 
можливості працевлаштування, створює умови для розвитку інновацій та 



інфраструктури. Поширення цифрових сервісів і платформ, гуманітарних та 
освітніх програм, дистанційних форм співпраці є прямим наслідком 
глобальної економічної інтеграції. Натомість ігнорування розуміння цього 
процесу обмежує здатність орієнтуватися в ринкових змінах, оцінювати 
ризики та прогнозувати вплив економічних рішень на домогосподарства та 
бізнес-середовище. 

Таким чином, міжнародний бізнес перестає бути зовнішнім явищем. 
Він формує середовище, в якому функціонує людина, домогосподарство, 
підприємство та економіка держави загалом. Усвідомлення цього зв’язку є 
передумовою здатності аналізувати ринок, робити обґрунтовані економічні 
висновки та приймати раціональні споживчі й управлінські рішення. 

Які питання ставить ця тема? 
1. Чому більшість того, що ми купуємо та використовуємо, має 

«міжнародне походження»? 
2. Чи є країни, від яких ми залежимо найбільше як споживачі? 
3. Що станеться, якщо одна з ланок глобальних поставок буде 

зруйнована? 
4. Чи може Україна стати не лише ринком збуту, а й постачальником 

конкурентних товарів? 
5. Де проходить межа між зручністю глобалізації та залежністю від неї? 
Які навички формує ця тема? 
Уміння аналізувати походження товарів та розуміти ланцюги 

вартості 
Здатність оцінювати залежність від імпорту та її ризики 
Розуміння впливу валют, логістики та міжнародних компаній на 

кінцеву ціну 
Навичку бачити економічні процеси за буденними речами 
Формування професійного мислення: «чому так?» і «як це працює?» 
 

Завдання: 
Частина 1. Індивідуальна робота 
1. Складіть список 10 товарів або послуг, якими ви користуєтеся щодня. Це 
можуть бути: 
• смартфон, ноутбук, навушники, смарт-годинник; 
• одяг та взуття (брендові речі, спортивні кросівки тощо); 
• продукти харчування, напої; 
• транспорт (автомобіль, велосипед, електросамокат); 
• цифрові продукти й сервіси (додатки, онлайн-платформи, ігри). 
2. Для кожного товару/послуги дайте відповіді на запитання у таблиці: 
№ Товар/ 

послуга 

Компанія-
виробник 
/ бренд 

Країна, де 
розташований 
головний 
офіс компанії 

Найімовірніше 
місце 
виготовлення 

Чи є у виробі 
вітчизняні 
компоненти? Чи могли 
б бути? 

1.       



2.       
3.       
4.       
5.       
6.       
7.       
8.       
9.       
10.       

Загальна дискусія на занятті 
Після виконання індивідуальної частини під час заняття ми обговоримо: 

1. Чи можна сказати, що ви залежні від міжнародного бізнесу у своєму 
щоденному житті? 

2. Які 10 товарів є найбільш часто використовувані у вашій групі? 
3. Чи варто Україні більше розвивати власні бренди, щоб конкурувати з 

іноземними? 
4. Що важливіше для компанії на міжнародному ринку: ціна, якість чи 

бренд? 
Як глобалізація впливає на ваш вибір: чи купили б ви український 

аналог замість відомого іноземного бренду? 
 

Питання для самоконтролю: 
1. У чому полягає сутність міжнародного бізнесу з позиції сучасної 

економіки? 
2. Які фактори зумовили активну глобалізацію бізнес-процесів у XXI 

столітті? 
3. Як міжнародний бізнес впливає на асортимент і доступність товарів у 

повсякденному житті споживача? 
4. Яким чином міжнародна торгівля сприяє підвищенню якості товарів та 

послуг? 
5. Чи можна розглядати використання іноземних технологій як прояв 

залежності економіки країни від міжнародного бізнесу? 
6. Які соціальні зміни спричиняє розвиток глобального підприємництва? 
7. Як міжнародні компанії формують споживчі уподобання у різних 

країнах світу? 
8. У чому полягає взаємозв’язок між міжнародним бізнесом та 

культурною інтеграцією? 
9. Яким чином міжнародний бізнес впливає на рівень зайнятості 

населення? 



10. Чому міжнародний бізнес виступає драйвером інновацій та 
технологічного прогресу? 

11. Які ризики для країн і споживачів може нести надмірна глобальна 
інтеграція? 

12. Яким чином міжнародний бізнес змінює стиль та стандарти життя 
домогосподарств? 

 
Тестові завдання: 
Оберіть одну правильну відповідь 

1. Розширення доступу споживачів до товарів з усього світу є наслідком: 
a) монополізації внутрішнього ринку 
b) падіння купівельної спроможності 
c) інтенсивного розвитку міжнародного бізнесу 
d) відсутності конкуренції 

2. Міжнародний бізнес впливає на повсякденне життя тому, що: 
a) зменшує конкуренцію між виробниками 
b) обмежує вибір продукції 
c) забезпечує доступ до різноманітних товарів і технологій 
d) усуває потребу у внутрішньому виробництві 

3. Яка ключова перевага глобалізації для споживача? 
a) збільшення податкового навантаження 
b) ширший вибір та нижча ціна товарів 
c) відсутність імпорту 
d) зменшення торговельних потоків 

4. Міжнародний бізнес стимулює конкуренцію, що призводить до: 
a) погіршення якості товарів 
b) зниження цін і підвищення стандартів 
c) скорочення пропозиції 
d) ізоляції національних ринків 

5. Використання смартфона, виробленого в іншій країні — це прояв: 
a) внутрішньої інвестиції 
b) міжнародного обміну товарами 
c) державних закупівель 
d) імпортозаміщення 

6. Який фактор найбільше сприяє зростанню транснаціональних 
корпорацій? 
a) технологічний прогрес та цифровізація 
b) скорочення міжнародних зв’язків 
c) ізоляціонізм країн 
d) відмова від глобалізації 

7. Міжнародний бізнес впливає на ринок праці через: 
a) обмеження мобільності кадрів 
b) створення робочих місць та розвиток нових професій 
c) зменшення інновацій 
d) відмову компаній від інвестицій 



8. Який ризик супроводжує інтеграцію до глобального ринку? 
a) підвищення економічної самостійності 
b) зменшення імпорту 
c) залежність від іноземних постачальників 
d) скорочення мобільності товарів 

9. Міжнародний бізнес сприяє культурній взаємодії через: 
a) скорочення інформаційних потоків 
b) поширення культурних продуктів і цінностей 
c) закриття ринків 
d) обмеження крос-культурної комунікації 

10. Який приклад найкраще демонструє вплив міжнародного бізнесу на 
повсякдення? 
a) використання локальних товарів 
b) наявність турецького чаю, італійської кави та корейської електроніки 
в супермаркеті 
c) відсутність імпорту в магазині 
d) торгівля лише всередині країни 

11. Глобальні виробничі ланцюги призводять до: 
a) зниження ефективності виробництва 
b) зменшення витрат та швидкого постачання товарів 
c) локалізації виробництва 
d) уникнення інновацій 

12. Який із чинників не є прямим результатом розвитку міжнародного 
бізнесу? 
a) зростання конкуренції 
b) технологічний розвиток 
c) ізоляція національних економік 
d) зниження транспортних витрат 

13. Соціальний ефект міжнародного бізнесу проявляється у: 
a) зменшенні інвестицій у науку 
b) скороченні доступу до світових послуг 
c) формуванні нового професійного середовища та стилю життя 
d) зростанні товарного дефіциту 

14. Який з наведених прикладів відображає користь від глобальних мереж 
збуту? 
a) споживач може купити товар будь-якої країни онлайн 
b) товари виробляють лише локально 
c) світові бренди обмежують вибір 
d) доступність продукції зменшується 

15. Чому міжнародний бізнес вважається рушієм інновацій? 
a) стимулює монополізацію 
b) змушує компанії впроваджувати технології для конкуренції 
c) скорочує міжнародні поставки 
d) зменшує обмін інформацією 

 



Практичне заняття 2 
Глобалізація та міжнародний бізнес 

Мета завдання 
Сформувати власне розуміння ключових питань міжнародного бізнесу та 
розвинути навички усного висловлювання і аргументації власної точки зору. 
 
Аналітичний коментар до теми: 

Глобалізація є одним із ключових процесів, що визначають характер 
розвитку світової економіки у XXI столітті. Вона не зводиться лише до 
збільшення обсягів міжнародної торгівлі чи кількості транснаціональних 
компаній, а охоплює значно ширший спектр явищ: інтеграцію фінансових 
ринків, мобільність капіталу, розвиток цифрових технологій, уніфікацію 
стандартів виробництва, взаємопроникнення культур та інституцій. Сьогодні 
глобалізація є не стільки зовнішньоекономічним фактором, скільки умовою 
функціонування національних економік, які вимушені адаптуватися до змін 
інституційного середовища та конкуренції у світовому масштабі. 

Сутність глобалізації проявляється у формуванні єдиного економічного 
простору, де товари, послуги, інвестиції та інформація переміщуються без 
суттєвих бар'єрів. Виробничі процеси розподіляються між країнами залежно 
від їх конкурентних переваг: науково-дослідницькі центри зосереджуються в 
одних регіонах, промислові потужності — в інших, а логістичні та фінансові 
операції — ще в інших. Така спеціалізація дозволяє знижувати собівартість, 
використовувати технологічний потенціал різних економік, прискорювати 
інноваційний розвиток. Водночас вона створює нові виклики, пов’язані із 
залежністю від глобальних ланцюгів постачання, чутливістю до криз та 
необхідністю враховувати міжнародні правила конкуренції. 

Глобалізація впливає на держави неоднозначно. Країни з розвиненими 
технологіями та капіталом отримують можливість швидкого економічного 
зростання, розширення ринків збуту, інтеграції у міжнародні виробничі 
системи. Для країн, що розвиваються, глобалізація може стати інструментом 
модернізації, залучення інвестицій, розвитку експорту та формування нових 
ринкових ніш. Проте за відсутності стратегічного планування та належного 
інституційного забезпечення інтеграція може супроводжуватися витісненням 
локальних виробників, відпливом трудових ресурсів, посиленням залежності 
від імпорту або зовнішнього капіталу. 

Сучасний бізнес також змінюється під впливом глобалізації. Компанії 
вже не конкурують у межах національних кордонів — вони функціонують у 
середовищі, де важливими стають швидкість адаптації, здатність 
масштабувати діяльність, управління міжнародними ризиками, доступ до 
технологій і людських ресурсів. Глобальні ринки створюють і нові стандарти 
поведінки: прозорість обліку, корпоративна відповідальність, екологічні 
вимоги, відповідність міжнародним нормам безпеки. Бізнес, що не 
інтегрується у ці правила, поступово втрачає конкурентоспроможність. 

Глобалізація вимагає від майбутнього фахівця не лише розуміння 
економічних процесів, а й здатності аналізувати їх наслідки. Питання 



конкурентних переваг, доступу до ринків, ефективності виробництва та 
інноваційних стратегій стають складовими професійних рішень. Людина, яка 
розуміє механізми глобальної інтеграції, може оцінювати перспективи 
розвитку, прогнозувати реакцію економіки на зовнішні зміни та формувати 
стратегічне бачення для бізнесу або державної економічної політики. 

Які питання ставить ця тема? 
1. Чому глобалізація стала основою сучасної економічної взаємодії? 
2. Як змінюються національні економіки під впливом міжнародної 

інтеграції? 
3. Які вигоди отримують країни та компанії у відкритій глобальній 

системі? 
4. Які ризики виникають у разі надмірної зовнішньої залежності? 
5. Чи здатен бізнес залишатися конкурентним, ігноруючи глобальні 

зміни? 
Які навички формує ця тема? 
– уміння оцінювати вплив глобальних трендів на економічну систему; 
– здатність аналізувати ризики та переваги інтеграції до світових 
ринків; 
– розуміння механізмів формування глобальних ланцюгів вартості; 
– навички стратегічного мислення та економічного прогнозування; 
– здатність співвідносити локальні економічні рішення з міжнародними 
процесами. 

 
Завдання для студентів: 
Кожен студент отримує або самостійно обирає одне питання зі списку нижче. 
Підготуйте коротку відповідь (1–2 хвилини) і представте її під час заняття. 
Питання для обговорення 
1. Чому деякі галузі економіки стають глобальними, а інші залишаються 
місцевими чи регіональними? Наведіть приклади. 
2. Які відмінності існують між уміннями та навичками менеджерів 
національних і міжнародних компаній? 
3. Чи хотіли б ви працювати у компанії, що належить іноземному власнику? 
Чому? 
4. Чи реалізуються у вашому університеті міжнародні програми? Чи можна 
віднести його діяльність до міжнародного бізнесу? 
5. Який вплив має Штучний інтелект на міжнародний бізнес? Хто виграє, а 
хто програє від його поширення? 
Підсумкова дискусія 
1) Чи є галузі, де Україна може стати глобальною? 
2) Чи вигідніше студентам працювати в українських чи в іноземних 

компаніях? 
Чи є КПІ прикладом міжнародного бізнесу? 
 
Питання для самоконтролю: 



1. Дайте визначення поняття «глобалізація» в контексті міжнародного 
бізнесу. 

2. Які ключові етапи становлення глобальної економічної системи Ви 
можете виділити? 

3. Чому глобалізація вважається рушійною силою міжнародної 
конкурентоспроможності? 

4. Як глобалізація впливає на структуру світової торгівлі? 
5. У чому полягає роль транснаціональних корпорацій у процесах 

глобалізації? 
6. Які переваги отримує країна від інтеграції у глобальний економічний 

простір? 
7. Які ризики та виклики супроводжують глобалізаційні процеси? 
8. Як глобалізація впливає на ринок праці та зайнятість? 
9. Чим відрізняється економічна глобалізація від культурної? 
10. Який зв’язок існує між глобалізацією та розвитком цифрових 

технологій? 
11. У чому проявляється асиметричність вигод від глобалізації між 

розвиненими та країнами з ринком, що формується? 
12. Які фактори можуть уповільнювати або обмежувати глобалізацію 

сьогодні? 
 
Тестові завдання: 
Оберіть одну правильну відповідь 

1. Глобалізація у міжнародному бізнесі — це: 
a) ізоляція економік 
b) торгівля лише всередині країни 
c) інтеграція національних ринків у світову систему 
d) монополізація світового виробництва 

2. Головною рушійною силою глобалізації є: 
a) скорочення інвестицій 
b) державний протекціонізм 
c) технологічний прогрес та транспортна доступність 
d) зменшення міжнародної торгівлі 

3. Який фактор найбільше сприяє прискоренню глобалізаційних 
процесів? 
a) обмеження міграції 
b) цифровізація та інтернет-комунікації 
c) підвищення тарифів 
d) зниження мобільності капіталу 

4. Ключовим учасником глобалізації є: 
a) малі сімейні підприємства 
b) транснаціональні корпорації (ТНК) 
c) благодійні фонди 
d) аграрні кооперативи 



5. Яка з переваг притаманна країнам-учасникам глобальних ринків? 
a) доступ до іноземних технологій та інновацій 
b) повне усунення конкуренції 
c) зниження якості товарів 
d) ізоляція внутрішнього ринку 

6. Вигодою глобалізації для споживача є: 
a) скорочення торгівлі 
b) більший вибір товарів і послуг 
c) підвищення цін 
d) зменшення імпорту 

7. Негативним наслідком глобалізації може бути: 
a) зростання конкуренції 
b) доступність інновацій 
c) посилення залежності від зовнішніх ринків 
d) мобільність капіталу 

8. Глобальне виробництво — це система, де: 
a) усі етапи зосереджені в одній країні 
b) різні стадії виробництва реалізуються у різних державах 
c) виробляється тільки сировина 
d) відсутній імпорт комплектуючих 

9. Який фактор НЕ прискорює глобалізацію? 
a) транспортні інновації 
b) електронна комерція 
c) протекціоністська торгова політика 
d) інтеграційні об’єднання 

10. Як глобалізація впливає на міжнародний ринок праці? 
a) зменшує мобільність робочої сили 
b) сприяє розвитку професій і переміщенню кадрів між країнами 
c) унеможливлює дистанційну зайнятість 
d) зменшує роль освіти 

11. Глобальна цінність брендів зростає завдяки: 
a) регіональній ізоляції 
b) стандартизації продуктів та маркетингу 
c) скороченню реклами 
d) зменшенню конкуренції 

12. Який індикатор часто використовують для оцінки рівня глобалізації? 
a) кількість внутрішніх угод 
b) частка бюджетних витрат 
c) частка експорту й імпорту у ВВП країни 
d) площа території держави 

13. Який сектор найбільше виграє від глобалізації? 
a) ізольований локальний бізнес 
b) підприємства без інновацій 
c) компанії, інтегровані у міжнародні виробничі ланцюги 
d) державні монополії 



14. Який процес свідчить про антиглобалізаційні тенденції? 
a) повернення виробництва з-за кордону (reshoring) 
b) створення зон вільної торгівлі 
c) розвиток ТНК 
d) зростання міжнародної міграції 

15. Можливий наслідок фрагментації світового ринку — це: 
a) посилення єдиного глобального центру торгівлі 
b) формування блоків і торговельних союзів замість єдиного ринку 
c) повне зникнення мит 
d) уніфікація культур 

 
 

 
 

 



Практичне заняття 3 
Контрагенти та посередники у міжнародному бізнесі. Торговельні та 

інвестиційні форми міжнародного бізнесу 
Мета заняття 
Розвинути навички планування власної міжнародної операції; навчитися 
обирати оптимальну торговельну або інвестиційну форму виходу на 
закордонний ринок; відпрацювати уміння оцінювати ризики та підбирати 
контрагентів і посередників. 
 

Аналітичний коментар до теми. 
У міжнародному бізнесі ключовим ресурсом є не лише товар, капітал 

чи технологія, а й здатність вибудовувати надійні партнерські відносини. 
Контрагенти та комерційні посередники формують систему взаємодії між 
виробником і ринком, забезпечують рух продукції, організовують фінансові 
розрахунки, беруть на себе частину ризиків, пов’язаних із виходом компанії в 
інше правове та культурне середовище. Їх компетентність і ефективність 
можуть прискорити масштабування бізнесу, тоді як помилки у виборі 
партнера здатні призвести до фінансових втрат, репутаційних ризиків чи 
повного блокування виходу на ринок. 

Різноманіття учасників міжнародної діяльності — від виробників і 
дистриб’юторів до агентів, трейдерів, логістичних операторів, фінансових 
установ — пояснюється складністю зовнішньоекономічних операцій. Будь-
який експорт або інвестиція — це не разова угода, а система процесів, що 
включає транспортування, митне оформлення, страхування, маркетинг, 
післяпродажне обслуговування, валютний контроль. Тому структура 
контрагентських відносин формується залежно від ринку, специфіки 
продукту, потреб покупця та прийнятної для компанії моделі ризику. 

Вибір форми міжнародної діяльності — торговельної чи інвестиційної 
— визначає рівень контролю компанії над ринком, обсяг ресурсів, які слід 
залучити, та потенційну прибутковість. Торгівля (експорт, реекспорт, 
дистрибуція, франчайзинг) дозволяє швидко вийти на іноземний ринок, не 
створюючи фізичної присутності за кордоном. Однак така модель обмежує 
вплив на цінову політику, маркетинг, стандарти сервісу і прив’язує бізнес до 
ефективності посередника. Інвестиційні форми (ліцензування, спільні 
підприємства, створення дочірніх структур, виробництво за кордоном) 
забезпечують більший контроль та інноваційний потенціал, але потребують 
капіталу, юридичної компетенції і готовності працювати у зовнішньому 
регуляторному полі. 

Вибір між торговельною та інвестиційною моделлю завжди є 
стратегічним. Він залежить від ємності ринку, бар’єрів входу, митного та 
податкового режиму, стабільності законодавства, вартості робочої сили, 
логістики, валютних ризиків та рівня конкуренції, яка вже сформована на 
ринку. Низький рівень ризику сприяє експорту як першому кроку; високий 
потенціал маржинальності може виправдати створення виробничої бази або 
дочірньої компанії. Таким чином, успішність міжнародної експансії 



визначається не стільки продуктом, скільки точністю ухваленого рішення 
щодо партнера та форми співпраці. 

Компетентність у роботі з контрагентами стає однією з ключових 
професійних навичок. Вміння аналізувати репутацію і надійність партнера, 
оцінювати умови контракту, прогнозувати ризики, формувати систему 
контролю і відповідальності — це базис, без якого неможливо забезпечити 
стійкість міжнародної діяльності. Невдалий вибір посередника може обійтися 
дорожче, ніж будь-які логістичні витрати, тоді як правильно вибудована 
мережа партнерств забезпечує стабільність постачання, розвиток бренду і 
довгострокову присутність на ринку. 

Які питання ставить ця тема? 
1. Як обрати надійного партнера серед десятків альтернатив? 
2. Яка форма виходу на ринок забезпечить оптимальний баланс між 

ризиком і прибутковістю? 
3. Де пролягає межа між контролем компанії над ринком та 

ефективністю посередника? 
4. У яких випадках торговельна модель є доцільною, а коли 

інвестиційна — необхідною? 
5. Як побудувати систему договорів, гарантій та відповідальності, що 

мінімізує ризики? 
Які навички формує ця тема? 
– уміння аналізувати функції та типи контрагентів у 
зовнішньоекономічних операціях; 
– здатність порівнювати торговельні та інвестиційні моделі виходу на 
ринок; 
– розуміння ризиків, що виникають у взаємодії з посередниками; 
– навички ухвалення рішень щодо форми співробітництва та рівня 
контролю; 
– здатність критично оцінювати комерційні пропозиції і будувати 
партнерські відносини. 

 
 
Практичне завдання «Створи власну міжнародну угоду» 
Крок 1. Вихідні умови 
Кожен студент обирає один із запропонованих сценаріїв-компаній (або 
отримує його випадковим чином). Завдання – розробити план реальної 
міжнародної угоди: від вибору ринку до списку конкретних посередників і 
розрахунку ризиків. 
Сценарії (для вибору або жеребкування): 
1. EcoSnack UA – український виробник органічних снеків планує перший 
експорт до _____________(якої країни?). 
2. SoftWave – невелика IT-компанія зі Львова хоче ліцензувати свою 
програму для ринку _____________(якої країни?). 
3. BikeMotion – виробник електровелосипедів із Харкова планує продажі у 
_____________(якій країні?) через місцевих дилерів. 



4. BioPharm East – стартап зі створення БАДів розглядає варіант спільного 
підприємства у _____________(якій країні?). 
5. GreenBuild – компанія з будівництва модульних будинків хоче відкрити 
дочірнє підприємство в _____________(якій країні?). 
Крок 2. Що потрібно зробити 
1. Обрати країну виходу на ринок і коротко – чому саме вона. 
2. Основних контрагентів: ключовий покупець/партнер, банки, логістичні 
компанії тощо. 
3. Посередників: які саме потрібні (агенти, брокери, експедитори, страхові, 
маркетингові агенції) та їхні ролі. 
4. Оцінку ризиків: валютні, політичні, логістичні, правові, культурні 
(мінімум 3 ризики) та способи їх зменшення. 
Крок 3. Презентація й обговорення 

Кожен студент коротко (2–3 хв) презентує свій план. 
 

Питання для самоконтролю: 
1. Хто такі контрагенти у міжнародному бізнесі та які види контрагентів 

існують? 
2. Які функції виконують посередники в зовнішньоекономічній 

діяльності? 
3. Чим відрізняється брокер від дистриб’ютора? 
4. У яких випадках доцільно використовувати агента, а коли — торгового 

представника? 
5. Які ризики можуть виникнути при взаємодії з міжнародними 

посередниками? 
6. Які торговельні форми виходу підприємства на зовнішній ринок Ви 

можете назвати? 
7. У чому переваги та недоліки експорту порівняно з інвестиційними 

формами? 
8. Чому компанії обирають франчайзинг як модель міжнародного 

масштабування? 
9. Які механізми передбачає ліцензійна угода в міжнародному бізнесі? 
10. Чим прямі іноземні інвестиції відрізняються від портфельних? 
11. У яких випадках створення спільного підприємства є доцільнішим за 

експорт? 
12. Як вибір форми виходу на ринок впливає на міжнародну 

конкурентоспроможність компанії? 
 
Тести: 

1. Контрагент у міжнародному бізнесі — це: 
a) компанія, що виробляє товар лише для внутрішнього ринку 
b) учасник, який не бере участі у фінансових операціях 
c) будь-яка юридична чи фізична особа, що бере участь у ЗЕД 
d) орган державної влади, що регулює імпорт 



2. Торговельним посередником називають суб’єкта, який: 
a) купує та перепродає товар у власному імені 
b) виробляє обладнання для експорту 
c) здійснює митний контроль 
d) укладає міжнародні угоди від імені держави 

3. Агент на відміну від дистриб’ютора: 
a) працює виключно за комісію 
b) володіє товаром на правах власності 
c) не може представляти постачальника 
d) має монопольний доступ до ринку 

4. Яка форма виходу на міжнародний ринок є найпростішою для 
компанії-початківця? 
a) спільне підприємство 
b) франчайзинг 
c) прямі іноземні інвестиції 
d) експорт 

5. Ліцензування передбачає: 
a) фізичне переміщення товару через кордон 
b) передачу бренду у тимчасову оренду 
c) можливість використовувати технологію чи ноу-хау 
d) продаж активів іноземному партнеру 

6. Головна перевага франчайзингу для української компанії: 
a) повний контроль над підприємством за кордоном 
b) мінімізація потреби у капіталовкладеннях 
c) високі ризики та відповідальність 
d) складність стандартизації процесів 

7. Прямі іноземні інвестиції — це: 
a) купівля акцій без впливу на управління 
b) короткострокове фінансування імпорту 
c) вкладення капіталу в іноземний бізнес із контролем управління 
d) дилерська угода на певний термін 

8. Міжнародний брокер виконує функцію: 
a) промоції товару на місцевому ринку 
b) виробництва товарів під замовлення 
c) пошуку покупців та організації угод 
d) фінансування експортних операцій 

9. Спільне підприємство створюється з метою: 
a) уникнення податків 
b) розподілу ризиків та ресурсів між партнерами 
c) ліквідації конкурентів 
d) скорочення робочої сили 

10. Дистриб’ютор відрізняється тим, що: 
a) не має права на прибуток від продажу 
b) здійснює продаж від свого імені 



c) не контактує зі споживачами 
d) працює лише в межах одного міста 

11. Який інструмент дозволяє компанії швидко виходити на іноземні 
ринки без великих інвестицій? 
a) часткове поглинання 
b) франчайзинг 
c) створення дочірньої компанії 
d) повна вертикальна інтеграція 

12. Основна перевага експорту перед інвестиційними формами — це: 
a) високий рівень контролю над ринком 
b) низький рівень ризику та витрат на входження 
c) необхідність будівництва виробництва за кордоном 
d) довгострокова окупність 

13. Яка форма міжнародного бізнесу передбачає перепродаж товарів 
іноземним партнером на свій ризик? 
a) агентська 
b) консигнаційна 
c) дистриб’юторська 
d) брокерська 

14. Який ризик є типовим для взаємодії з посередниками? 
a) повний контроль над ланцюгом поставок 
b) відсутність залежності від третьої сторони 
c) можливі затримки або викривлення інформації 
d) 100% гарантія збуту 

15. Чому спільне підприємство може бути вигідним механізмом виходу на 
ринок? 
a) забезпечує самостійний доступ без підтримки місцевих фірм 
b) дозволяє уникнути культурної адаптації 
c) передбачає розподіл інвестицій, ризиків і знань 
d) виключає можливість конфліктів між партнерами 

 
 



Практичне заняття 4 
Порівняльний аналіз стратегій виходу на ринок 

 
Мета: навчитися порівнювати торговельні та інвестиційні форми виходу на 
міжнародний ринок, визначати їхні переваги та недоліки для різних галузей і 
країн. 
 

Аналітичний коментар до теми. 
Вихід на міжнародний ринок — це не лише комерційне рішення, а 

стратегічний вибір, який визначає траєкторію розвитку компанії на роки. 
Кожна форма інтернаціоналізації є відповіддю на конкретні умови 
середовища: рівень конкуренції, регуляторні бар’єри, місткість ринку, 
валютні ризики, наявність партнерів, логістичні можливості. Від того, 
наскільки точним є вибір моделі входу, залежить не лише прибутковість, а й 
стійкість бізнесу, його здатність масштабуватись та адаптуватися до 
зовнішніх змін. 

Торговельні стратегії — експорт, імпорт, дистрибуція, агентські схеми, 
франчайзинг — дозволяють протестувати ринок з мінімальними 
інвестиціями, уникнути високих початкових витрат і зосередитися на 
продукті. Однак така гнучкість поєднується з обмеженим контролем над 
маркетингом, брендом і кінцевою ціноутворюючою політикою. Компанія 
стає залежною від надійності посередників і чутливою до коливань попиту, 
які не завжди може спрогнозувати. 

Інвестиційні стратегії мають іншу природу. Вони вимагають капіталу, 
терпіння, довгострокового бачення та здатності працювати у чужому 
правовому полі. Створення дочірньої компанії, спільне підприємство, 
локалізоване виробництво, ліцензування — це кроки, що забезпечують 
більший контроль над ринком, але водночас збільшують операційне 
навантаження та юридичні зобов’язання. Така модель доцільна там, де є 
високий попит, стабільне регуляторне середовище або стратегічна 
необхідність бути ближчим до споживача та сировинної бази. 

Порівняння стратегій виходу на ринок — це не вибір «кращої» форми, 
а оцінка відповідності між умовами країни, конкурентним середовищем та 
ресурсами компанії. Для ринків із високими бар’єрами входу інвестиційна 
стратегія може виявитися єдино можливою. Навпаки, для ринків зі швидкою 
зміною трендів і високою варіативністю попиту ефективніший експорт або 
франчайзинг. Найбільшу цінність має здатність бачити не лише очевидні 
переваги, а й приховані ризики: митні обмеження, вимоги сертифікації, 
культурні відмінності у веденні переговорів, репутаційні наслідки 
партнерства. 

Аналіз стратегій — це інструмент, який навчає критично мислити. 
Компанія, що вміє зіставляти варіанти виходу, балансує між прибутком та 
безпекою, між темпами зростання та контролем. Натомість помилковий 
стратегічний вибір здатен нівелювати переваги продукту: сильний бренд не 



компенсує неправильну форму входу, а конкурентна ціна не врятує бізнес, 
якщо модель співпраці не відповідає умовам ринку. 

Які питання ставить ця тема? 
1. Чи може одна стратегія бути універсальною для всіх ринків? 
2. Коли торговельна модель є тестуванням ринку, а коли — пасткою 

обмежених можливостей? 
3. Яка інвестиційна форма забезпечує максимальний контроль і чи 

завжди це виправдано? 
4. Як оцінити співвідношення ризику та очікуваної вигоди? 
5. Чи може компанія поєднувати кілька моделей одночасно, і за яких 

умов це ефективно? 
Які навички формує ця тема? 
– системний аналіз стратегічних альтернатив виходу на зовнішній 
ринок; 
– уміння пов’язувати економічні показники країни з бізнес-моделлю 
компанії; 
– здатність моделювати різні сценарії входу та прогнозувати наслідки; 
– практичне розуміння ризиків і ресурсних вимог кожної форми 
інтернаціоналізації; 
– формування навички стратегічного вибору на основі логіки, а не 
інтуїції. 

 
 
Завдання для студентів: 
1. Отримайте свій міні-кейс. 
2. Оберіть та проаналізуйте два варіанти виходу на ринок зазначеної країни 
для цієї компанії: 
   • Торговельний (наприклад, експорт, франчайзинг, дистрибуція). 
   • Інвестиційний (наприклад, спільне підприємство, прямі інвестиції, 
створення дочірньої компанії). 
3. Для кожного варіанту запишіть: 
   • 3 найсильніші сторони (переваги). 
   • 3 найслабші сторони (ризики/обмеження). 
4. На основі порівняння оберіть, яка форма виходу оптимальна для вашого 
кейсу, та коротко обґрунтуйте. 
Міні-кейси для студентів 
1. Крафтовий сир “Alpine Taste” (Україна) – ринок Швейцарії. 
2. IT-стартап “MindCloud” (Україна) – хмарні рішення для бізнесу, ринок 
США. 
3. Меблевий бренд “WoodLine” (Україна) – ринок Німеччини. 
4. Компанія “FunKid” (Україна) – ринок Японії. 
5. Виробник сонячних колекторів “EcoSun” (Україна) – ринок ОАЕ. 
6. Кондитерська фабрика “SweetDream” (Україна) – ринок Великої Британії. 
7. Текстильна компанія “LinenArt” (Україна) – ринок Канади. 
8. Виробник дронів “SkyVision” (Україна) – ринок Бразилії. 



9. Бренд кави “CoffeeWave” (Україна) – ринок Італії. 
10. Агрокомпанія “GreenHarvest” (Україна) – органічні овочі, ринок 
Нідерландів. 
11. Виробник спортінвентарю “FitPro” (Україна) – ринок Польщі. 
12. Фірма мобільних застосунків “AppNova” (Україна) – ринок Південної 
Кореї. 
13. Бренд жіночого одягу “UrbanChic” (Україна) – ринок Франції. 
14. Компанія електробайків “VoltBike” (Україна) – ринок Австралії. 
15. Виробник косметики “HerbalGlow” (Україна) – ринок Сінгапуру. 
16. IT-стартап “CyberGuard” (Україна) – кібербезпека, ринок Німеччини. 
17. Бренд морозива “PolarJoy” (Україна) – ринок США. 
18. Компанія 3D-друку “PrintWorks” (Україна) – ринок Швеції. 
19. Фермерська продукція “BerryLand” (Україна) – ринок ОАЕ. 
20. Медичне обладнання “MediTech UA” (Україна) – ринок Індії. 
21. Виробник дитячого харчування “BabyCare” (Україна) – ринок Ізраїлю. 
22. Агростартап “AgroDrone” (Україна) – ринок Аргентини. 
23. Бренд спортивного одягу “ActiveLine” (Україна) – ринок Іспанії. 
24. Компанія екологічних будматеріалів “EcoBuild” (Україна) – ринок Чехії. 
25. Фінтех-стартап “PayFlex” (Україна) – ринок Великої Британії. 

 
Питання для самоконтролю: 

1. Які основні стратегії виходу компанії на міжнародні ринки існують? 
2. У чому полягає відмінність між експортом та прямими інвестиціями? 
3. Чому франчайзинг вважають гібридною моделлю міжнародної 

експансії? 
4. Які ключові переваги та недоліки має стратегія ліцензування? 
5. У яких випадках спільне підприємство є більш ефективним за 100% 

власне виробництво за кордоном? 
6. Як вибір стратегії впливає на рівень контролю над іноземною філією 

компанії? 
7. Чому моделі з високим ступенем локалізації є ризиковішими? 
8. Які фактори визначають доцільність створення дочірньої компанії? 
9. Як ринкове та політичне середовище країни впливає на вибір стратегії 

виходу? 
10. Які стратегії є типовими для високотехнологічних компаній? 
11. Як зміна валютного курсу може вплинути на привабливість експортної 

моделі? 
12. Чому не існує універсальної оптимальної стратегії виходу на всі ринки? 

 
Тестові завдання: 

1. Стратегія, що передбачає вихід на ринок без виробництва за кордоном, 
— це: 
a) ліцензування 
b) франчайзинг 



c) прямі інвестиції 
d) експорт 

2. Ліцензування доцільне, коли компанія: 
a) не бажає передавати технологію 
b) прагне повного контролю над ринком 
c) готова створювати власну виробничу базу 
d) прагне швидкого масштабування з мінімальними витратами 

3. Форма виходу, що забезпечує найвищий рівень контролю, — це: 
a) агентська угода 
b) спільне підприємство 
c) експорт 
d) створення дочірньої компанії 

4. Спільне підприємство є вигідним, коли: 
a) місцеве законодавство забороняє іноземцям 100% власність 
b) компанія не бажає ділитися ризиками 
c) ринок має низький потенціал 
d) існує можливість уникнути конкуренції 

5. Франчайзинг передбачає: 
a) повну передачу виробничих активів 
b) продаж технології без контролю 
c) розвиток мережі під брендом компанії 
d) експорт продукції без локалізації 

6. Головним ризиком ліцензування є: 
a) надто високі початкові інвестиції 
b) залежність від локальних постачальників 
c) можливість появи майбутнього конкурента 
d) відсутність масштабування 

7. Експорт є оптимальним, коли: 
a) компанія не готова інвестувати у виробництво за кордоном 
b) ринок вимагає повної адаптації продукту 
c) митні бар’єри дуже високі 
d) потрібний контроль над каналами збуту 

8. Модель, що передбачає ризики технологічного витоку, — це: 
a) дистрибуція 
b) ліцензування 
c) експорт 
d) дочірня компанія 

9. Високий рівень контролю та високі інвестиційні витрати є 
характерними для: 
a) франчайзингу 
b) спільного підприємства 
c) створення виробництва з 100% іноземним капіталом 
d) торговельного представництва 

10. Спільне підприємство вигідне тим, що: 
a) не потребує юридичних формальностей 



b) забезпечує швидке виведення капіталу 
c) дозволяє розподілити витрати та інвестиційні ризики 
d) не потребує аналізу ринку 

11. Коли локальна адаптація продукту є критичною, компанії найчастіше 
обирають: 
a) експорт без змін 
b) франчайзинг 
c) технологічне ліцензування 
d) дочірню компанію або локальне виробництво 

12. Портфельні інвестиції відрізняються від прямих тим, що: 
a) не передбачають володіння часткою компанії 
b) не дають контролю над управлінням 
c) завжди здійснюються лише державами 
d) використовуються тільки для сировинних ринків 

13. Фактор, що найсильніше впливає на вибір стратегії входу: 
a) географічна площа країни 
b) кількість туристичних об’єктів 
c) рівень політичної стабільності та регуляцій 
d) середній зріст населення 

14. Торговельні стратегії зазвичай використовують компанії, що прагнуть: 
a) мінімізувати залежність від зовнішніх ринків 
b) зменшити фінансові ризики входу 
c) повного операційного контролю 
d) будівництва іноземних заводів 

15. Інвестиційні стратегії виходу на ринок доречні, коли: 
a) компанія має обмежені ресурси 
b) можливості масштабування мінімальні 
c) є потреба у високій локалізації бізнесу 
d) ринок перебуває у фазі спаду 

 
 



Практичне заняття 5 
Пульс економіки: оцінка привабливості країни для бізнесу 

 
Мета: навчитися аналізувати макроекономічне середовище та 

визначати інвестиційну привабливість різних країн. 
 

Аналітичний коментар до теми. 
Оцінка привабливості країни для бізнесу — це процес, у якому 

економічні показники перестають бути абстрактною статистикою й 
перетворюються на основу реальних управлінських рішень. Валовий 
внутрішній продукт, рівень інфляції, безробіття, інвестиційний клімат, 
регуляторне середовище, рейтинг легкості ведення бізнесу — всі ці дані 
працюють не самі по собі, а у взаємодії. Вони формують загальну 
температуру економіки, яка показує, чи варто бізнесу заходити на ринок, у 
якій формі й з яким горизонтом планування. 

Країна з низькою інфляцією, стабільним валютним курсом і 
прогнозованою фіскальною політикою створює передумови для 
довгострокового інвестування. Водночас низькі податки не гарантують 
вигоди, якщо ринок має слабку купівельну спроможність або високі 
політичні ризики. Для компанії, яка аналізує можливий вихід, важливо не 
лише вимірювати економічні параметри, а інтерпретувати їх у контексті — 
як ці цифри вплинуть на витрати, попит, логістику, термін окупності. Саме 
від цього залежить, чи буде стратегія експорту достатньою, чи ринок 
потребує інвестиційної присутності. 

Показники привабливості допомагають побачити структуру ринку 
глибше: рівень безробіття ‒ це не лише індикатор соціального стану, але й 
показник доступності робочої сили; інфляція ‒ не тільки макроекономічний 
параметр, а фактор ризику для ціноутворення та планування витрат; ВВП на 
душу населення ‒ не просто агрегатний вимір, а характеристика 
платоспроможності споживача та потенціалу збуту. Рейтинг легкості ведення 
бізнесу, податкові процедури, відкритість торгівлі, якість інституцій — це 
рамка, в якій бізнес або виростає, або зупиняється. 

Економічна оцінка країни — це також вміння бачити динаміку. Не 
ринок сьогодні, а ринок завтра визначає перспективу успіху. Країна з 
помірним зростанням може бути цікавішою за економіку з високими 
показниками, але нестабільною траєкторією. Тому аналіз базується не лише 
на цифрах, а на трендах: інвестиційні реформи, зміни у структурі 
промисловості, діджиталізація, зміна торговельних партнерств, міграційні 
процеси. Сильна економіка — не та, що показує рекордне зростання, а та, яка 
здатна відновлюватися та адаптуватися. 

Нехтування аналізом привабливості країни веде до помилок: вихід на 
ринок зі слабким попитом, інвестування у сектор, що втрачає 
конкурентоспроможність, або входження в регіон із прихованими валютними 
ризиками. Для бізнесу це може означати не просто втрату прибутку, а вихід 



зі ринку до того, як стратегія сформується. Тому аналітика — це не 
формальність, а інструмент виживання. 

Які питання ставить ця тема? 
1. Чому одна країна є магнітом для бізнесу, а інша — бар’єром? 
2. Чи достатньо аналізувати лише економічні показники, чи необхідна 

ширша інституційна перспектива? 
3. Як визначити момент, коли ринок стає привабливим для входу? 
4. Чи можна прогнозувати інвестиційну вигідність лише на основі 

статистики? 
5. Яка комбінація факторів формує справжній інвестиційний 

потенціал? 
Які навички формує ця тема? 
– уміння інтерпретувати макроекономічні показники в бізнес-контексті; 
– здатність оцінювати ризики та можливості ринку на основі даних; 
– навичку порівняльного аналізу країн та вибору привабливих локацій 
для бізнесу; 
– стратегічне мислення у плануванні виходу на новий ринок; 
– розуміння економічної динаміки як фактору успіху міжнародної 
компанії. 

 
 
Завдання: 
1. Отримайте свою країну для визначення її інвестиційної 

привабливості. 
2. Знайдіть у відкритих джерелах (World Bank Data, IMF, 

TradingEconomics або інші) ключові макроекономічні показники: 
   • ВВП на душу населення - 

https://data.worldbank.org/indicator/NY.GDP.PCAP.CD?utm_source 
   • Рівень інфляції 

https://data.worldbank.org/indicator/FP.CPI.TOTL.ZG?utm_source 
   • Населення та темпи його зростання - 

https://data.worldbank.org/indicator/SP.POP.TOTL?utm_source 
   • Рівень безробіття- 

https://data.worldbank.org/indicator/SL.UEM.TOTL.ZS 
   • Індекс “легкості ведення бізнесу” - 

https://archive.doingbusiness.org/en/rankings?utm_source 
   • Прямі іноземні інвестиції - 

https://data.worldbank.org/indicator/BX.KLT.DINV.CD.WD?utm_source 
   • Індекс людського розвитку (HDI) - https://hdr.undp.org/data-

center/human-development-index?utm_source#/indicies/HDI 
   • Індекс сприйняття корупції - https://www.transparency.org/en/cpi/2024 
 
3. Опишіть для своєї країни сильні та слабкі сторони на основі 

показників вище. Надайте рекомендацію - інвестувати чи почекати. 
Обґрунтуйте. 

https://data.worldbank.org/indicator/NY.GDP.PCAP.CD?utm_source
https://data.worldbank.org/indicator/FP.CPI.TOTL.ZG?utm_source
https://data.worldbank.org/indicator/SP.POP.TOTL?utm_source
https://data.worldbank.org/indicator/SL.UEM.TOTL.ZS
https://archive.doingbusiness.org/en/rankings?utm_source
https://data.worldbank.org/indicator/BX.KLT.DINV.CD.WD?utm_source
https://hdr.undp.org/data-center/human-development-index?utm_source#/indicies/HDI
https://hdr.undp.org/data-center/human-development-index?utm_source#/indicies/HDI
https://www.transparency.org/en/cpi/2024


4. Підготуйте короткий (2-3 хв) усний виступ про інвестиційну 
привабливість країни на основі даних, проаналізованих вище. 

Список країн для аналізу: 
1. Німеччина 
2. Туреччина 
3. Сінгапур 
4. Бразилія 
5. Канада 
6. Індія 
7. Польща 
8. В’єтнам 
9. Південна Корея 
10. Франція 
11. Мексика 
12. Єгипет 
13. Австралія 
14. Італія 
15. Нігерія 
16. США 
17. Велика Британія 
18. Китай 
19. Індонезія 
20. ПАР 
21. Аргентина 
22. Швеція 
23. Чилі 
24. Японія 
25. ОАЕ 
26. Норвегія 
27. Таїланд 
28. Саудівська Аравія 
29. Колумбія 
30. Кенія 
 

Питання для самоконтролю: 
1. Які економічні показники найчастіше використовують для оцінки 

інвестиційної привабливості країни? 
2. У чому полягає значення ВВП на душу населення при прийнятті 

рішень щодо виходу компанії на новий ринок? 
3. Як інфляція впливає на рішення іноземних інвесторів? 
4. Яким чином рівень безробіття може свідчити про привабливість ринку 

праці? 
5. Чому індекс легкості ведення бізнесу є критично важливим у 

міжнародному бізнесі? 
6. Які регуляторні ризики можуть обмежувати інвестора в новій країні? 



7. Як політична стабільність впливає на економічну безпеку іноземного 
бізнесу? 

8. Яка роль міжнародних рейтингів (Fitch, S&P, Moody’s) у формуванні 
рішень щодо інвестицій? 

9. Які фактори свідчать про фінансову стабільність країни? 
10. Чим відрізняється «привабливість ринку» від «доступності ринку»? 
11. Як структурні реформи можуть покращити інвестиційний клімат? 
12. У яких випадках країна з низькими податками може залишатися 

непривабливою для бізнесу? 
 
Тестові завдання: 

1. Який показник найчастіше застосовують для оцінки рівня добробуту 
населення? 
a) індекс Джині 
b) торговельний баланс 
c) кількість стартапів 
d) ВВП на душу населення 

2. Висока інфляція зазвичай означає: 
a) стабільність цін 
b) низький ризик для інвестора 
c) високі довгострокові інвестиційні перспективи 
d) зниження купівельної спроможності 

3. Рівень безробіття використовується для оцінки: 
a) наявності природних ресурсів 
b) стану демографії та ринку праці 
c) митних ставок 
d) податкових пільг 

4. Doing Business Index (або Business Ready) оцінює: 
a) обсяги ПІІ у країні 
b) експортні можливості підприємств 
c) простоту відкриття та ведення бізнесу 
d) рівень соціальної відповідальності компаній 

5. Високий кредитний рейтинг країни означає: 
a) низьку надійність для кредиторів 
b) високий ризик дефолту 
c) стабільність економічної політики 
d) відсутність доступу до капіталу 

6. Неторговельні бар’єри ускладнюють доступ на ринок через: 
a) девальвацію валюти 
b) вимоги до сертифікації, стандартизації 
c) відсутність митного оформлення 
d) скорочення імпорту капіталу 

7. Високий рівень корупції у країні зазвичай призводить до: 
a) зростання прозорості бізнесу 
b) зниження ризиковості інвестицій 



c) додаткових «тіньових» транзакційних витрат 
d) стабільності прав власності 

8. Валютна стабільність важлива для інвестора, тому що: 
a) зменшує витрати на маркетинг 
b) гарантує стабільний попит 
c) мінімізує валютні ризики та втрати на конвертації 
d) забезпечує монополію на ринку 

9. Який показник використовують для оцінки потенціалу внутрішнього 
ринку? 
a) кількість митних пунктів 
b) демографічний обсяг та купівельна спроможність 
c) розмір території 
d) кількість дипломатичних місій 

10. Якщо країна має високий інвестиційний потенціал, але низький рівень 
безпеки капіталу, це означає: 
a) ринок є гарантовано вигідним 
b) існує значна частка політичного ризику 
c) інвестор не потребує диверсифікації 
d) бізнес не потребує аналізу 

11. Інвестиційна привабливість зростає, якщо: 
a) країна вводить торговельні обмеження 
b) збільшується податковий тиск 
c) спрощується доступ до капіталу та фінансування 
d) падає рівень економічної свободи 

12. Сприятливий бізнес-клімат характеризується: 
a) складними регуляціями 
b) невизначеною податковою політикою 
c) прозорим законодавством та захистом прав бізнесу 
d) дефіцитом робочої сили 

13. Що є потенційним сигналом низької інвестиційної привабливості? 
a) швидке відновлення після кризи 
b) передбачувана монетарна політика 
c) обмеження на репатріацію капіталу 
d) наявність міжнародних угод 

14. Куди в першу чергу звертається інвестор для порівняння країн? 
a) спортивні рейтинги націй 
b) туристичні рекомендації 
c) економічні рейтинги МВФ, Світового банку, Fitch 
d) статистика шкільної освіти 

15. Для ринку із високим попитом, але складним регулюванням найкраща 
стратегія — це: 
a) негайні прямі інвестиції 
b) відмова від входу 
c) поступовий вихід через партнерів/дистриб’юторів 
d) лише портфельні вкладення 



Практичне заняття 6 
Правові й політичні ризики 

 
Мета: навчитися виявляти правові та політичні загрози для 

міжнародних компаній та пропонувати шляхи мінімізації. 
 

Аналітичний коментар до теми. 
Правові та політичні ризики — це фактори, які здатні змінити умови 

роботи бізнесу не поступово, а миттєво. На відміну від економічних трендів, 
які проявляються у динаміці, правові обмеження та політичні рішення 
можуть діяти одномоментно: санкції вводяться в один день, податкова база 
переписується за місяць, імпортні правила переглядаються через зміну уряду. 
Для компанії, що працює з міжнародними ринками, це не фон, а частина 
операційної реальності. 

Юридична система країни визначає, чи буде контракт виконано, чи 
матиме бізнес можливість захистити свої права, чи працюють механізми 
судового та арбітражного врегулювання. Там, де право слабке, ризик 
невиконання угод зростає, а переговори перетворюються з розрахунку на 
довіру. Політична стабільність так само критична: зміна уряду, торговельна 
політика, геополітичні конфлікти, націоналізація активів, валютні обмеження 
— усе це може зробити перспективний ринок непередбачуваним. 

Компанія, що не враховує правові ризики, може опинитися в ситуації, 
коли привезений товар стоїть на митниці місяцями через зміну сертифікації; 
коли інвестиційний проєкт зупиняється через земельну реформу; коли 
ліцензія на виробництво втрачає силу через перегляд регуляторних норм. 
Політичний ризик так само матеріальний: це не абстракція, а цілком 
вимірювані втрати — зупинення поставок, обмеження доступу до 
фінансування, скасування дозволів, вихід партнерів із ринку. 

Водночас правові та політичні ризики не завжди є перешкодою. Уміння 
працювати в таких умовах формує конкурентну перевагу. Компанія, яка 
володіє механізмами мінімізації ризиків — використанням арбітражних 
застережень, страхуванням угод, диверсифікацією ринків, роботою через 
локальних партнерів, системою комплаєнсу — стає більш гнучкою. Там, де 
інші не заходять через страх, вона може зайти через підготовку. 

Міжнародний бізнес — це завжди баланс між можливістю та загрозою. 
Розвинені ринки мають низький ризик, але високий поріг конкуренції; ринки, 
що зростають, пропонують більший прибуток, але вимагають толерантності 
до нестабільності. Тому завдання фахівця полягає не у відмові від 
ризикованих ринків, а у здатності зрозуміти — який рівень ризику є 
виправданим. 

Нехтування політико-правовою аналітикою стає причиною помилок, 
що коштують значно дорожче, ніж дослідження. Бізнес може втратити 
доступ до ринку, бренд — репутацію, інвестиція — ліквідність. Розуміння 
цього є не теорією, а передумовою стійкості компанії. 

Які питання ставить ця тема? 



1. Чи може компанія працювати на ринку, де правила змінюються 
щороку? 

2. Яка різниця між політичним ризиком і правовим ризиком на 
практиці? 

3. Чи варто заходити на ринок, що швидко зростає, але юридично 
нестабільний? 

4. Які механізми забезпечують виконання міжнародних контрактів? 
5. Де проходить межа між високою прибутковістю та неприйнятним 

ризиком? 
Які навички формує ця тема? 
– здатність оцінювати політичні й правові ризики перед виходом на 
ринок; 
– навичку формувати стратегії мінімізації ризиків; 
– розуміння ролі арбітражу, міжнародного права та комплаєнсу; 
– уміння співставляти привабливість ринку зі ступенем невизначеності; 
– вміння мислити категоріями ризик–доходність. 

 
 
Завдання: 
1. Отримайте свій міні-кейс зі списку нижче. 
2. Визначте: 
   • по 3 головні правові або політичні ризики, що можуть виникнути. 
  Політичні ризики (приклади): дії уряду, зміни законів, корупція, 

державна монополія, санкції, націоналізація, обмеження власності тощо. 
 Правові ризики (приклади): вимоги до ліцензування, патентів, 

контрактів, відповідальність за порушення екологічних норм, трудове право, 
валютні обмеження тощо. 

   • по 3 інструменти мінімізації цих ризиків (страхування, хеджування, 
вибір форми входу, угоди з урядом тощо). 

3. Короткий висновок: чи варто компанії реалізовувати цей проєкт і за 
яких умов. 

4. Підготуйте 2-хвилинну усну презентацію. 
Список міні-кейсів: 
1. Інвестування у країну з високим рівнем корупції та частими змінами 

податкового законодавства. 
2. Будівництво заводу в країні з ризиком націоналізації стратегічних 

галузей. 
3. Вихід на ринок держави, де не визнають міжнародні патенти на 

програмне забезпечення. 
4. Відкриття мережі магазинів у країні з нестабільною валютою та 

загрозою дефолту. 
5. Спільне підприємство в країні, де можливі військові конфлікти. 
6. Продаж обладнання в країну, на яку поширюються міжнародні 

санкції. 



7. Інвестиції у видобуток корисних копалин у країні з високим рівнем 
екологічних обмежень та активними громадськими рухами. 

8. Вихід на ринок, де уряд часто змінює правила імпорту й експорту. 
9. Створення ІТ-центру в державі, яка вимагає зберігання всіх даних на 

локальних серверах. 
10. Партнерство з державною компанією у сфері енергетики у країні з 

нестабільним політичним режимом. 
11. Будівництво туристичного комплексу у регіоні, де можливі природні 

катастрофи та відсутня страхова інфраструктура. 
12. Відкриття банківської філії в країні з високим ризиком тероризму. 
13. Експорт продукції в державу з частими страйками та протестами. 
14. Виробництво ліків у країні з жорсткими, часто змінюваними 

вимогами до сертифікації. 
15. Інвестиція у телекомунікаційну компанію в країні з державною 

монополією на зв’язок. 
16. Вихід на ринок, де уряд запроваджує раптові валютні обмеження. 
17. Будівництво заводу у країні, що має прикордонні територіальні 

конфлікти. 
18. Продаж зброї або оборонних технологій у країну з міжнародними 

ембарго. 
19. Франчайзинг ресторанів у країні, де уряд контролює ціни на 

продукти. 
20. Інвестиції в аграрний сектор держави з непередбачуваними 

земельними реформами. 
21. Розробка мобільного застосунку в країні, де уряд вимагає 

обов’язкової цензури контенту та доступу до користувацьких даних. 
22. Будівництво великої сонячної електростанції у країні, де субсидії на 

“зелену” енергію часто скасовують або різко змінюють. 
23. Вихід на ринок держави, яка встановлює квоти на частку іноземного 

капіталу у спільних підприємствах. 
24. Створення мережі логістичних складів у країні з високим рівнем 

організованої злочинності та слабким захистом власності. 
25. Інвестування в портову інфраструктуру країни, де уряд планує 

масштабну націоналізацію транспортної галузі. 
26. Відкриття виробництва продуктів харчування в державі, яка 

регулярно вводить раптові заборони на імпорт сировини. 
27. Спільне підприємство у країні, де закони про працю надмірно 

жорсткі та часто змінюються під тиском профспілок. 
28. Розміщення дата-центру в країні з нестабільним енергопостачанням 

та ризиком кібератак з боку державних структур. 
29. Продаж агротехніки у країну, де діє складна система подвійного 

оподаткування та непередбачувані митні правила. 
Фінансування будівництва житла у регіоні з високою ймовірністю 

землетрусів та слабкою системою страхування. 
 



Питання для самоконтролю: 
1. Що таке політичні ризики в міжнародному бізнесі та які їх основні 

різновиди? 
2. Які чинники формують рівень правового ризику в країні? 
3. Як зміна податкової та митної політики впливає на діяльність 

іноземних компаній? 
4. Чому ризик націоналізації залишається актуальним для інвесторів? 
5. У яких випадках експортні обмеження можуть стати критичними для 

бізнесу? 
6. Які механізми використовують компанії для зниження комерційно-

правових ризиків? 
7. Як впливають міжнародні санкції на стратегію виходу підприємства на 

ринок? 
8. У чому полягає ризик регуляторної нестабільності та як він 

проявляється? 
9. Які правові інструменти захищають іноземних інвесторів на 

міжнародному ринку? 
10. Чим політичний ризик відрізняється від економічного? 
11. Які методи страхування ризиків застосовуються при роботі в 

нестабільних державах? 
12. Як міжнародний арбітраж допомагає у вирішенні міждержавних та 

корпоративних спорів? 
 
Тестові завдання: 

1. Політичний ризик — це: 
a) зміна споживчих вподобань 
b) природні катаклізми 
c) ймовірність втрат через дії держави або політичної ситуації 
d) інфляція 

2. Ризик націоналізації означає: 
a) зниження ввізних мит 
b) передання активів державі 
c) посилення конкуренції 
d) дефіцит робочої сили 

3. Санкції — це форма: 
a) комерційної реклами 
b) міжнародної кредитної підтримки 
c) цінової лібералізації 
d) політичного обмеження торгівлі 

4. Який ризик пов’язаний з різкими змінами законодавства? 
a) операційний 
b) репутаційний 
c) регуляторний 
d) інноваційний 



5. Контроль капіталу може обмежити: 
a) експортні бонуси 
b) приплив ПІІ 
c) розвиток туризму 
d) імпорт продовольства 

6. Експропріація — це: 
a) добровільне партнерство з державою 
b) приватизація державних активів 
c) примусове вилучення майна інвестора 
d) зниження податкових ставок 

7. Який інструмент найчастіше використовують для захисту інвестора? 
a) міжнародні біржі криптовалют 
b) механізм арбітражу 
c) внутрішній аудит 
d) імпортні квоти 

8. Політична стабільність країни впливає на інвестиції через: 
a) розширення сільського господарства 
b) зменшення попиту 
c) прогнозованість рішень влади 
d) скорочення логістики 

9. Ризик санкцій найбільш актуальний для компаній, що: 
a) виробляють харчову продукцію 
b) працюють у сфері high-tech та оборонних технологій 
c) займаються внутрішнім рітейлом 
d) постачають воду 

10. Міжнародний договір про захист інвестицій спрямований на: 
a) обмеження експорту 
b) зниження торговельних квот 
c) забезпечення прав іноземного капіталу 
d) підвищення податків 

11. Яка дія держави є політичним ризиком? 
a) запуск інноваційної програми 
b) стабільне податкове законодавство 
c) різке введення валютних обмежень 
d) розвиток освіти 

12. Який варіант є видом правового ризику? 
a) зміна кліматичних умов 
b) кібератака на виробництво 
c) прогалини у законодавстві та судовій системі 
d) зростання експорту 

13. Якщо країна має слабкий захист права власності, інвестор стикається з 
ризиком: 
a) технологічної залежності 
b) репатріації прибутку 



c) втрати доступу до капіталу 
d) незаконного вилучення активів 

14. Механізм страхування від політичних ризиків може включати: 
a) лише зміну асортименту 
b) урізання маркетингового бюджету 
c) хеджування, страхування, диверсифікацію ринків 
d) повну відмову від імпорту 

15. Найбільш чутливими до політичних ризиків є галузі: 
a) ресторанний бізнес 
b) агросектор з внутрішньою орієнтацією 
c) енергетика, ІТ, видобувна промисловість 
d) сфера роздрібної торгівлі продуктами 

16. У разі різкої зміни урядової торговельної політики компанія стикається 
з ризиком: 
a) логістичного розширення 
b) збільшення внутрішнього попиту 
c) втрати партнерів та ринкових позицій 
d) зниження валютної ліквідності 

17. Який політичний фактор може спричинити тимчасове припинення 
поставок? 
a) стабільний курс валют 
b) лібералізація імпорту 
c) введення експортних заборон 
d) укладення міжнародної угоди 

18. Що свідчить про високий рівень правової захищеності бізнесу? 
a) часті зміни комерційного законодавства 
b) незалежність судової системи 
c) відсутність права на арбітраж 
d) політичний популізм 

19. Яким методом компанія може зменшити ризики у країні з 
нестабільною владою? 
a) інвестувати всю суму одноразово 
b) концентрувати виробництво в одній точці 
c) диверсифікувати ринки та партнерів 
d) відмовитися від страхування контрактів 

20. Прецедентне право важливе для інвестора, оскільки: 
a) унеможливлює доступ до ринку 
b) забезпечує передбачуваність рішень судів 
c) гарантує високий рівень митного оподаткування 
d) виключає політичні чинники 

 
 
 



Практичне заняття 7 
Міжнародне контрактне та коопераційне співробітництво 

 
Мета: Закріпити знання про види міжнародних контрактів і форми 

коопераційного співробітництва; навчитися аналізувати типові ситуації 
міжнародної взаємодії, виявляти потенційні правові ризики, визначати 
критичні елементи контрактів і роль міжнародних арбітражів у врегулюванні 
спорів. 

 
Аналітичний коментар до теми. 
Міжнародний контракт — це не лише документ, а механізм узгодження 

інтересів сторін, зобов’язань та очікувань, які мають бути виконані 
незалежно від відстані, різниці в правових системах, валюті платежу чи 
мовних бар’єрах. Через контракт економічна домовленість набуває 
юридичної форми, що забезпечує її реальність. Коопераційне 
співробітництво — наступний рівень взаємодії, коли компанії не просто 
обмінюються товарами, а формують спільну цінність, розділяючи ризики, 
інтелектуальний продукт, технології або виробничі ресурси. 

Структура міжнародного контракту відображає логіку бізнесу. Умови 
постачання товару, спосіб розрахунку, графік виконання, відповідальність 
сторін, гарантії, умови вирішення спорів — це не формальні пункти, а 
потенційні точки конфлікту. Там, де умова недопрацьована або залишена 
інтерпретативно відкритою, виникає ризик. Тому якість контракту — це 
якість майбутньої співпраці. У міжнародній практиці кожне слово має ціну, 
кожна кома — часовий чи фінансовий наслідок. 

Коопераційні моделі — ліцензування, франчайзинг, спільні 
підприємства, технологічні альянси, субпідрядні схеми — дають бізнесу 
змогу масштабуватися швидше, ніж через самостійний розвиток. Водночас 
розширення можливостей супроводжується збільшенням відповідальності. 
Спільне підприємство потребує узгодження рішень, ліцензія — контролю 
стандартів, франшиза — захисту бренду. Там, де партнерство приносить 
синергію, воно здатне створити ринок; там, де сторони недооцінили свої ролі, 
кооперація стає джерелом суперечок. 

Особливо важливо пам’ятати, що контракт — це не лише юридичний 
щит, а управлінський інструмент. Він визначає не тільки «що віддати» і «що 
отримати», а й темп, канал, формат комунікації між сторонами. Уміння 
вибрати правильний тип договору означає розуміння того, як працює ринок: 
експорт — швидкий, але поверховий доступ; ліцензія — масштабований, але 
складний контроль; спільне підприємство — глибока присутність, але з 
розподілом влади. 

Помилки в договірних відносинах найчастіше проявляються не відразу. 
Затримка платежів, порушення стандартів якості, зміна митних правил, 
валютні обмеження — усе це стає критичним тоді, коли контракт не 
передбачив механізм реагування. Нехтування деталізацією створює простір 



для ризику, а грамотне структурування контракту — основу довгострокової 
співпраці. 

Які питання ставить ця тема? 
1. Який тип контракту забезпечує найвищий рівень контролю над 

партнером? 
2. Чи є універсальна форма договору, яку можна застосувати для будь-

якого ринку? 
3. Де пролягатиме межа між довірою до партнера та юридичними 

гарантіями? 
4. Чому іноді кооперація вигідніша за самостійний вихід на ринок? 
5. Чи може погано сформульований контракт зруйнувати потенційно 

прибутковий проєкт? 
Які навички формує ця тема? 
– уміння вибирати тип міжнародного контракту за умовами угоди; 
– здатність аналізувати ризикові пункти договору та формулювати 
захисні механізми; 
– розуміння структури міжнародних партнерств і коопераційних 
моделей; 
– навичку оцінювання вигоди й відповідальності сторін у спільних 
проєктах; 
– формування професійної уважності до деталей, що впливають на 
результат. 

 
 
Завдання: 
Аналітична частина (індивідуально, по міні-кейсу): 
1. Які елементи контракту в даній ситуації можуть стати причиною 

спорів? 
2. Які заходи можна передбачити в контракті для запобігання або 

мінімізації ризиків? 
3. Яку роль відіграють міжнародні арбітражі у розв’язанні потенційних 

конфліктів? 
Міні-кейси: 
1. Українська компанія постачає органічний мед до Німеччини. 
2. ІТ-компанія з України створює програму на замовлення клієнта з 

Канади. 
3. Польська фірма купує дизайнерські меблі у виробника з Італії. 
4. Французький стартап продає франшизу кав’ярні в Японії. 
5. Китайська компанія постачає обладнання на завод в Україні. 
6. Американська компанія купує виноград у Грузії для виробництва 

вина. 
7. Нідерландський рітейлер укладає угоду з українськими фермерами 

про постачання овочів. 
8. Турецький виробник текстилю створює спільне підприємство в Сербії. 
9. Іспанська туристична компанія співпрацює з українськими гідами. 



10. Український агрохолдинг отримує ліцензію на використання насіння 
від німецької компанії. 

11. Південнокорейська корпорація інвестує у завод електроніки у 
В’єтнамі. 

12. Український університет укладає угоду про спільну освітню 
програму з університетом у Чехії. 

13. Американська компанія укладає контракт на постачання 
програмного забезпечення з Індією. 

14. Італійський бренд моди відкриває спільний бутик у Дубаї. 
15. Французький дистриб’ютор купує вина з Чилі. 
16. Українська компанія укладає контракт із британським брокером на 

продаж зерна. 
17. Китайський виробник відкриває завод у Мексиці. 
18. Японська фірма продає технологію виробництва роботів через 

ліцензію. 
19. Український бренд косметики створює франшизу в Польщі. 
20. Американський консультант надає послуги з маркетингу 

українському бізнесу. 
21. Канадська компанія укладає угоду з українським виробником про 

постачання деревини. 
22. Швейцарська фармацевтична компанія передає ліцензію індійському 

партнеру. 
23. Бразильський агрохолдинг створює спільне підприємство з 

аргентинським постачальником добрив. 
24. Данська компанія підписує контракт на будівництво вітрової 

електростанції в Туреччині. 
25. Українська компанія імпортує технологічне обладнання зі США. 
26. Норвезька компанія співпрацює з українською ІТ-командою для 

створення мобільного додатку. 
27. Французький виробник косметики укладає угоду про дистрибуцію в 

Єгипті. 
28. Китайська компанія купує права на торгову марку американського 

бренду. 
29. Український агростартап отримує інвестиції від британського 

венчурного фонду. 
30. Польська компанія підписує контракт з українським постачальником 

запчастин для автомобілів. 
 

Питання для самоконтролю: 
1. Дайте визначення поняття «міжнародний контракт» у 

зовнішньоекономічній діяльності. 
2. Які види міжнародних контрактів ви можете назвати? Наведіть 

приклади. 
3. У чому полягає різниця між купівлею-продажем і контрактом 

поставки? 



4. Які ключові структурні елементи має містити міжнародний контракт? 
5. Які умови Incoterms найбільш поширені у міжнародних угодах і чому? 
6. На яких стадіях найчастіше виникають спірні ситуації між 

контрагентами? 
7. Яку роль відіграють арбітражні застереження в контракті? 
8. Чим відрізняється ліцензійний договір від договору франчайзингу? 
9. У яких випадках коопераційне партнерство є вигіднішим за повний 

вихід на ринок? 
10. Які фактори визначають вибір форми кооперації (СП, альянс, 

консорціум)? 
11. Чому створення спільного підприємства може прискорити інтеграцію 

на ринок? 
12. Які ризики виникають при передачі технологій іноземному партнеру? 
13. Як форми міжнародної кооперації сприяють інноваціям? 
14. Наведіть приклади секторів, де стратегічні альянси є критично 

важливими. 
15. Які додаткові положення (force majeure, confidentiality) необхідні для 

міжнародних контрактів? 
 
Тестові завдання: 

1. Міжнародний контракт — це: 
a) усна домовленість між приватними особами 
b) документ для внутрішньої торгівлі 
c) юридична угода між суб’єктами різних країн 
d) товарна накладна 

2. Основний елемент міжнародного контракту: 
a) логотип компанії 
b) предмет угоди 
c) місце виробництва товару 
d) внутрішній наказ підприємства 

3. Угода, що регулює передачу прав на використання технології: 
a) брокерська 
b) консигнаційна 
c) ліцензійна 
d) орендна 

4. Франчайзинг передбачає: 
a) передачу технології без бренду 
b) продаж активів за ринковою ціною 
c) відкриття бізнесу під фірмовою маркою 
d) одноразову угоду поставки 

5. Спільне підприємство — це форма кооперації, за якої: 
a) партнери діють окремо 
b) створюється нова юридична особа 
c) передається лише франшиза 
d) заборонений розподіл прибутку 



6. Стратегічний альянс зазвичай створюють для: 
a) короткострокових продажів 
b) обміну активами 
c) спільного досягнення довгострокових цілей 
d) мінімізації логістичних витрат 

7. Який ризик характерний для передачі ліцензії? 
a) зниження собівартості 
b) митне спрощення 
c) поява конкурента 
d) збільшення субсидій 

8. Яке положення є обов’язковим у контракті? 
a) корпоративний стиль 
b) реклама бренду 
c) умови платежу 
d) інформація про сайт компанії 

9. Коопераційне партнерство ефективне, коли: 
a) ринок низької ємності 
b) мета — швидкий вихід без витрат 
c) потрібен обмін технологіями та ризиками 
d) компанія уникає локалізації 

10. Incoterms визначають: 
a) рекламу товару 
b) порядок вирішення спорів 
c) розподіл ризиків і витрат доставки 
d) форму інвестицій 

11. Контракт на поставку відрізняється тим, що: 
a) укладається лише між державами 
b) передбачає передачу ліцензії 
c) пов’язаний із поставкою конкретного товару 
d) завжди безстроковий 

12. Консорціум найчастіше використовують для: 
a) дрібних роздрібних продажів 
b) коротких тестових угод 
c) реалізації масштабних проектів 
d) внутрішнього кредитування 

13. Угода «turn-key project» означає: 
a) продаж товару з відстрочкою 
b) передання бізнесу «під ключ» 
c) цифрову ліцензію 
d) спільне підприємництво 

14. Force Majeure у контракті потрібне для: 
a) визначення рекламного бюджету 
b) переліку святкових днів 
c) регламентації дій у разі непередбачених подій 
d) підвищення ціни 



15. Confidentiality clause регулює: 
a) поставку товарів 
b) зберігання комерційної інформації 
c) сертифікацію продукції 
d) розподіл дивідендів 

16. Перевага міжнародної кооперації: 
a) повна автономія без партнерів 
b) обмежений доступ до ресурсів 
c) обмін компетенціями та ринками 
d) відсутність можливості масштабування 

17. Недолік СП може проявлятися у: 
a) об’єднанні ресурсів 
b) доступі до локального ринку 
c) конфліктах інтересів партнерів 
d) скороченні ризиків 

18. Договір доручення передбачає, що: 
a) посередник діє від свого імені 
b) агент представляє інтереси довірителя 
c) імпортер передає активи компанії 
d) угода не має строку дії 

19. Кооперація у сфері R&D використовується для: 
a) торгівлі сировиною 
b) обходу санкцій 
c) створення інноваційних продуктів 
d) диверсифікації логістики 

20. Який контракт найбільше підходить для масштабування бізнесу без 
значних капіталовкладень? 
a) франчайзинговий 
b) консорціумний 
c) поставковий 
d) будівельний 

 
 
 
 
 
 
 

 



Практичне заняття 8 
Крос-культурні аспекти міжнародного бізнесу 

 
Мета: Розвинути навички міжкультурної комунікації у діловому 

середовищі, навчитися аналізувати культурні відмінності між країнами, 
визначати вплив на переговори, прийняття рішень і партнерські відносини, а 
також формувати власну стратегію адаптації до іншого культурного 
контексту. 

 
Аналітичний коментар до теми. 
Крос-культурна взаємодія — один із найменш помітних, але 

найсильніших факторів, що формують успіх міжнародного бізнесу. 
Економічні розрахунки можуть бути точними, контракт — бездоганним, 
логістика — оптимальною, але один необережний жест під час переговорів 
або невірно обраний стиль комунікації здатен зупинити угоду, що виглядала 
гарантованою. Культура — це інфраструктура, невидима у фінансовій 
моделі, але вирішальна у міжособистісній взаємодії. 

Ставлення до часу, дистанція в спілкуванні, роль ієрархії, прийняття 
рішень, емоційність переговорів, формат ведення ділових листувань, традиції 
гостинності, поняття про «швидко» та «вчасно» — усе це не дрібниці, а 
операційні параметри міжнародної співпраці. Там, де ці нюанси враховані, 
процес рухається плавно; там, де вони ігноруються, виникають 
непорозуміння, що збільшують витрати часу й трансакційних ресурсів. 

Крос-культурна компетентність не зводиться до знання свят, етикету 
чи заборон. Це здатність бачити бізнесову логіку через призму чужого 
способу мислення. В одній культурі рішення ухвалюють швидко й 
індивідуально, в іншій — колегіально і після тривалих погоджень. У деяких 
країнах прямий стиль комунікації вважається чесністю, у інших — грубістю. 
Десь запізнення на зустріч є неповагою, інде — звичним ритмом роботи. 
Успішна компанія не нав’язує свій стиль — вона налаштовує інтерфейс 
взаємодії. 

Бізнес, що працює глобально, навчається адаптації. Він здатен 
підлаштувати презентацію під цінності країни-партнера, врахувати формат 
переговорів, змінити структуру команди, якщо ринок цього потребує. Крос-
культурні навички — це не ввічливість; це інструмент стратегічного доступу 
до ринку. Компанії, які ігнорують культурні відмінності, часто мають 
технічно сильну пропозицію, але слабку взаємодію з партнерами. 

Нехтування культурним фактором коштує дорого. Угода зривається не 
тому, що продукт гірший, а тому, що стиль комунікації не відповідає 
очікуванням. Персонал міжнародної філії працює неефективно не через 
слабку компетентність, а через конфлікт управлінських підходів. Ринки 
втрачаються не через відсутність попиту, а через відсутність культурної 
чутливості. 

Які питання ставить ця тема? 



1. Чи можна однаково ефективно вести перемовини з Японією, 
Бразилією та Німеччиною? 

2. Які елементи комунікації є критичними у ділових відносинах між 
культурами? 

3. Чи має компанія адаптуватися до культурних норм ринку чи 
зберігати власний стиль? 

4. Де проходить межа між культурною адаптацією і втратою 
ідентичності? 

5. Як виміряти ефект крос-культурної компетентності у фінансових 
результатах? 

Які навички формує ця тема? 
– здатність аналізувати культурні моделі та адаптувати стиль 
комунікації; 
– уміння вести переговори з урахуванням національних особливостей; 
– навичку побудови довіри у міжкультурних командах; 
– розуміння, як культура впливає на управлінські рішення та 
партнерство; 
– готовність працювати з різними ринками не лише економічно, а й 
ціннісно. 

 
 
Завдання: 
Кожен студент отримує міні-кейс. 
Визначає 3–4 ключові культурні відмінності, важливі для бізнесу 

(спілкування, ставлення до часу, ієрархія, переговори, прийняття рішень, 
гендерні ролі тощо). 

Дає практичні рекомендації, як діяти українському бізнесмену в цій 
країні, щоб уникнути непорозумінь. 

Як культурні відмінності можуть вплинути на укладення або виконання 
міжнародного контракту? 

Міні-кейси: 
1. Український експортер меблів готується до переговорів із партнерами 

зі США. 
2. Український стартап шукає інвестора з Німеччини. 
3. Французька компанія пропонує українському партнеру спільний 

туристичний проєкт у Франції. 
4. Український виробник одягу планує співпрацю з постачальниками з 

Китаю. 
5. Українська ІТ-компанія відкриває офіс у Японії. 
6. Українська агрофірма хоче знайти дистриб’ютора у Бразилії. 
7. Український інженер працює в команді міжнародного проєкту з 

Індією. 
8. Українська компанія бере участь у виставці в Польщі. 
9. Український бренд косметики планує запустити спільну лінійку з 

партнером з Італії. 



10. Український постачальник металу укладає угоду з компанією з 
Туреччини. 

11. Український бізнес відкриває представництво у Канаді. 
12. Українська стартап-команда проходить акселерацію в Південній 

Кореї. 
13. Український підприємець веде переговори про партнерство зі 

шведською компанією (Швеція). 
14. Український консультант співпрацює з технологічним стартапом з 

Ізраїлю. 
15. Український бренд вина виходить на ринок Мексики. 
16. Українська освітня компанія планує спільний онлайн-курс з 

партнерами з Великої Британії. 
17. Українська дистриб’юторська компанія шукає постачальників із 

Іспанії. 
18. Українська будівельна компанія бере участь у тендері в ОАЕ. 
19. Український виробник продуктів харчування шукає імпортера в 

Аргентині. 
20. Українська ІТ-компанія працює над замовленням з В’єтнаму. 
21. Українська компанія постачає обладнання в Єгипет. 
22. Українська команда бере участь у бізнес-форумі в Норвегії. 
23. Український підприємець шукає партнерів для спільного 

виробництва у Фінляндії. 
24. Український дизайнер відкриває шоурум у Сінгапурі. 
25. Український виробник харчових продуктів планує вихід на ринок 

Австралії. 
26. Українська консалтингова компанія бере участь у проєкті з 

партнерами з ПАР. 
27. Український логістичний стартап укладає контракт із фірмою з 

Індонезії. 
28. Український виробник меду розглядає можливість експорту до 

Швейцарії. 
29. Українська туристична компанія організовує подорожі до 

Саудівської Аравії. 
30. Український еко-бренд запускає продажі через онлайн-платформу у 

Нідерландах. 
 

Питання для самоконтролю: 
1. Що таке крос-культурна комунікація у міжнародному бізнесі? 
2. Чому культурні відмінності впливають на переговори та партнерські 

відносини? 
3. Які моделі культур (Хофстеде, Тромпенаарса, Холла) застосовують для 

бізнес-аналізу? 
4. Як рівень дистанції влади відображається в організаційних відносинах? 
5. Чим відрізняється монохронна культура від поліронної? 



6. У яких культурах характерний прямий стиль комунікації, а де — 
непрямий? 

7. Як релігійні традиції можуть впливати на міжнародні контракти та 
графіки роботи? 

8. Чому мовний бар’єр не завжди є головною проблемою міжкультурних 
переговорів? 

9. Які ризики виникають при неправильній інтерпретації культурних 
сигналів партнера? 

10. Як культурні особливості впливають на стиль лідерства у міжнародних 
компаніях? 

11. Наведіть приклади країн із колективістичним та індивідуалістичним 
типом мислення. 

12. Як культура впливає на ставлення до часу, дедлайнів та 
пунктуальності? 

13. Яке значення має поняття «збереження обличчя» в азійських бізнес-
культурах? 

14. Які навички повинен мати менеджер для ефективної роботи у 
мультикультурному середовищі? 

15. Які інструменти допомагають уникнути культурних конфліктів у 
міжнародних переговорах? 

 
Тестові завдання: 

1. Крос-культурна комунікація — це: 
a) передача технічної документації 
b) взаємодія між різними етнічними групами в межах однієї країни 
c) взаємодія учасників бізнесу, що належать до різних культур 
d) обмін лише письмовою інформацією 

2. Модель Хофстеде аналізує: 
a) гендерний склад корпорацій 
b) логістичні маршрути 
c) виміри національної культури 
d) митні тарифи 

3. Індивідуалістичні культури орієнтовані на: 
a) групове рішення за будь-яких обставин 
b) підпорядкування інтересів особистості колективу 
c) власну відповідальність та автономність 
d) відсутність конкуренції 

4. Культура з високою дистанцією влади характеризується: 
a) рівністю у прийнятті рішень 
b) мінімальною роллю керівництва 
c) жорсткою ієрархічністю 
d) відсутністю підлеглих 

5. Країна з поліронним сприйняттям часу: 
a) Японія 
b) Німеччина 



c) Швейцарія 
d) Мексика 

6. У яких культурах переважає непрямий стиль комунікації? 
a) США, Канада 
b) Велика Британія, Австралія 
c) Китай, Японія 
d) Німеччина, Швеція 

7. «Saving face» означає: 
a) мінімізацію податків 
b) збереження ділової репутації та уникнення публічної критики 
c) відмову від конкуренції 
d) скорочення переговорів 

8. Колективістичні країни більше орієнтуються на: 
a) особисті досягнення 
b) командну згуртованість і групову відповідальність 
c) короткостроковий прибуток 
d) особистий авторитет 

9. Яка особливість переговорів у країнах Близького Сходу? 
a) жорсткий фіксований таймінг 
b) уникнення неформального спілкування 
c) велике значення довіри та міжособистих стосунків 
d) відсутність ритуалів ввічливості 

10. Наявність пауз у розмові у деяких культурах означає: 
a) неповагу 
b) низьку кваліфікацію 
c) уважне обдумування сказаного 
d) відсутність інтересу 

11. Як називають здатність працювати в багатонаціональній команді? 
a) валютна компетентність 
b) крос-культурна компетентність 
c) інформаційна сумісність 
d) контрактна стійкість 

12. Основний ризик крос-культурних переговорів: 
a) відсутність протоколу 
b) неправильна інтерпретація поведінкових сигналів 
c) надлишок інформації 
d) прискорене підписання контракту 

13. Культури з прямою комунікацією очікують: 
a) емоційність та гнучкість формулювань 
b) точність, чіткість і прямоту висловлювання 
c) обов’язковий невербальний супровід 
d) мінімальне використання фактів 

14. У деяких азійських країнах уникання слова «ні» означає: 
a) відсутність думки 
b) готовність до угоди 



c) бажання зберегти ввічливість і не конфліктувати 
d) технічну помилку перекладу 

15. Найбільш глобально орієнтовані команди формують: 
a) без урахування культурних відмінностей 
b) зі збереженням локальних стандартів 
c) з інтеграцією різних культур і стилів роботи 
d) лише з носіїв однієї культури 

16. Чому пункуальність є критичною у бізнесі з Німеччиною та 
Швейцарією? 
a) ці країни віддають перевагу гнучкому графіку 
b) запізнення сприймається як знак неповаги 
c) там не регулюється час зустрічей 
d) переговори проводять без таймінгу 

17. У латинських культурах характерним є: 
a) мінімум емоцій 
b) високий рівень формалізму 
c) гнучкість таймінгу, емоційність взаємодії 
d) відмова від нетворкінгу 

18. Крос-культурні тренінги проводять для того, щоб: 
a) зменшити кількість переговорів 
b) уникати розвитку бізнесу 
c) підвищити комунікаційну та адаптаційну здатність персоналу 
d) стандартизувати митні процедури 

19. Яка стратегія найефективніша при роботі з представниками 
висококонтекстних культур? 
a) надмір деталізованих інструкцій 
b) фокус тільки на цифрах та звітах 
c) розвиток неформальних відносин та довіри 
d) повне уникнення емоційності 

20. Основним індикатором культурної сумісності партнерів є: 
a) збіг валютних політик 
b) спільний технологічний рівень 
c) схожість комунікаційних норм і ділових практик 
d) однакова структура капіталу 

 
 



Практичне заняття 9 
Світова валютна система та міжнародні фінансові ринки 

 
Мета: 
Закріпити знання про структуру світової валютної системи, основні 

валюти, режими валютних курсів і роль міжнародних фінансових інститутів. 
Розвинути навички аналізу коливань валютних курсів і розуміння 

впливу цих змін на міжнародний бізнес. 
 

Аналітичний коментар до теми. 
Світова валютна система є кровоносною мережею міжнародної 

економіки. Через неї рухаються платежі, обслуговуються торговельні 
операції, формуються інвестиційні потоки, накопичуються резерви держав. 
Валюта визначає не лише ціну товару — вона визначає можливість 
здійснення угоди, доступність фінансування, траєкторію доходів і витрат 
бізнесу. Міжнародні ринки капіталу забезпечують мобільність ресурсів: там, 
де виникає потреба в інвестиціях, з’являється капітал; там, де виникає ризик, 
формується вартість його страхування. 

Курс валют — не абстрактна цифра, а показник довіри до економіки. 
Він реагує на інфляцію, боргове навантаження, стан державного бюджету, 
монетарну політику, геополітичні новини. Девальвація ускладнює імпорт, 
але стимулює експорт; ревальвація робить імпорт дешевшим, але зменшує 
конкурентність на зовнішніх ринках. Компанія, що працює міжнародно, 
постійно знаходиться у полі валютних ризиків: ціна контракту в іноземній 
валюті, курсові різниці у фінансовій звітності, коливання маржинальності — 
все це вимагає планування, а не реакції. 

Міжнародні фінансові ринки — це простір, де капітал рухається 
швидше, ніж товар. Інвестори шукають прибутковість і диверсифікацію, 
бізнес — джерела фінансування, держава — механізми покриття боргу. 
Фондові індекси, облігації, валютні свопи, біржові ф’ючерси, резервні 
валюти — усі ці інструменти формують глобальну вартість грошей. Там, де 
ринки ліквідні та прозорі, ціна капіталу нижча; там, де нестабільність висока, 
вартість фінансування зростає. 

Світова валютна система має рівні та ієрархії. Деякі валюти — 
універсальні, на них орієнтується торгівля та резерви; інші — локальні, їх 
вплив обмежений національними кордонами. Статус валюти не є заданим — 
він формується довірою, силою економіки, геополітичною стабільністю, 
ролью у торгівлі та фінансах. Саме тому долар, євро, єна, фунт мають 
глобальний вимір; інші валюти функціонують у зоні регіонального впливу. 

Валютні коливання — це не лише виклик, а можливість. Девальвація 
може стати поштовхом для експортерів, валютний контроль — бар’єром для 
інвестицій, доступ до міжнародного капіталу — стимулом для розвитку 
інновацій. Проблеми виникають тоді, коли бізнес працює без хеджування та 
прогнозування. Валюта не пробачає інтуїтивних рішень — вона потребує 
моделювання сценаріїв. 



Які питання ставить ця тема? 
1. Чому деякі валюти формують основу міжнародної торгівлі? 
2. Як зміни курсу впливають на імпорт і експорт у реальному секторі? 
3. Чи можна зробити ринок привабливим для інвестицій без валютної 

стабільності? 
4. Яка різниця між коливанням курсу та девальваційним трендом? 
5. Чи може держава утримувати валюту штучно та як довго це працює? 
Які навички формує ця тема? 
– здатність інтерпретувати валютні коливання як економічний сигнал; 
– навичку аналізу інструментів міжнародних фінансових ринків; 
– розуміння ролі резервних валют та структури глобальної валютної 
системи; 
– уміння оцінювати вплив курсу на зовнішньоторговельні та 
інвестиційні рішення бізнесу; 
– формування здатності прогнозувати сценарії та будувати фінансову 
політику компанії на глобальному ринку. 

 
 
Завдання: 
Кожен студент отримує пару валют. 
Необхідно знайти: 

• динаміку курсу за останні 12 місяців, 
• основні економічні або політичні події, що вплинули на зміни курсу. 

Пояснити, як ці коливання могли вплинути на: 
• експортерів та імпортерів, 
• іноземних інвесторів. 

 
Пари валют: 
1. USD–EUR 
2. USD–GBP 
3. USD–JPY 
4. USD–CHF 
5. USD–CAD 
6. USD–CNY 
7. USD–KRW 
8. USD–AUD 
9. USD–SEK 
10. USD–NOK 
11. USD–PLN 
12. USD–TRY 
13. USD–MXN 
14. USD–BRL 
15. USD–INR 
16. USD–ZAR 
17. USD–IDR 



18. USD–VND 
19. USD–HKD 
20. EUR –BRL 
21. EUR–GBP 
22. EUR–JPY 
23. EUR–CNY 
24. EUR–CHF 
25. EUR–PLN 
26. EUR–TRY 
27. GBP–INR 
28. USD–SAR 
29. USD–AED 
30. EUR– AED 
 

Питання для самоконтролю: 
1. Дайте визначення світової валютної системи та поясніть її роль у 

міжнародному бізнесі. 
2. Які історичні етапи формування світової валютної системи 

виокремлюють у науковій літературі? 
3. У чому полягають ключові ознаки золотовалютного та Бреттон-

Вудського стандартів? 
4. Які фактори визначають стабільність національної валюти на 

міжнародних ринках? 
5. Яку роль виконують резервні валюти у глобальній фінансовій системі? 
6. Поясніть різницю між фіксованим і плаваючим валютним курсом. 
7. Що таке валютний спред та чому він важливий для міжнародної 

торгівлі? 
8. Які інструменти використовуються для хеджування валютних ризиків у 

зовнішньоекономічній діяльності? 
9. У чому полягає механізм роботи форвардних та ф’ючерсних валютних 

контрактів? 
10. Як міжнародні фінансові ринки впливають на рух капіталу між 

країнами? 
11. Які фактори впливають на коливання валютного курсу в 

короткостроковому та довгостроковому періодах? 
12. Опишіть різницю між прямими та портфельними інвестиціями. 
13. Які функції виконують МВФ та Світовий банк у стабілізації валютного 

середовища? 
14. Чому криптовалюти вважаються нетрадиційним фінансовим активом? 
15. Як валютні курси впливають на конкурентоздатність експортерів та 

імпортерів? 
 
Тестові завдання: 

1. Світова валютна система — це: 
a) сукупність внутрішніх банківських операцій 



b) механізм регулювання міжнародних валютних відносин 
c) система обміну акціями 
d) мережа приватних фінансових фондів 

2. Валюта, що використовується для міжнародних розрахунків, 
називається: 
a) фідуціарною 
b) резервною 
c) конвертованою 
d) кейнсіанською 

3. Основою Бреттон-Вудської системи був: 
a) вільний ринок криптовалют 
b) плаваючий курс усіх валют 
c) прив’язка долара США до золота 
d) відсутність валютного регулювання 

4. Плаваючий валютний курс означає, що його визначає: 
a) урядовий декрет 
b) ринок попиту та пропозиції 
c) фіксована формула 
d) іноземні банки 

5. Головний регулятор платіжних балансів у світі: 
a) СОТ 
b) МВФ 
c) OECD 
d) Світовий банк 

6. Що таке валютний ризик? 
a) ймовірність зміни ставки ПДВ 
b) потенційні втрати через коливання курсу валют 
c) штрафи за несвоєчасне митне оформлення 
d) зростання транспортних витрат 

7. Який інструмент застосовується для хеджування валютних ризиків? 
a) ф’ючерси 
b) митні декларації 
c) крос-культурні угоди 
d) франчайзинг 

8. Форвардний контракт — це: 
a) угода на майбутню поставку за фіксованим курсом 
b) операція готівкового обміну 
c) угода про транзит товарів 
d) спосіб зниження відсоткових ставок 

9. Міжнародний фінансовий ринок — це: 
a) внутрішній ринок кредитів 
b) система руху капіталу між країнами 
c) мережа державних банків 
d) лише біржовий торговий майданчик 



10. Портфельні інвестиції — це: 
a) купівля контрольного пакета акцій 
b) придбання невеликих часток у різних компаніях 
c) інвестування у нерухомість 
d) довгострокове кредитування 

11. Валютна інтервенція — це: 
a) блокування імпорту 
b) купівля або продаж валюти центральним банком 
c) митний аудит 
d) приватизація іноземних компаній 

12. Яка валюта є ключовою резервною у світовій системі? 
a) євро 
b) долар США 
c) швейцарський франк 
d) фунт стерлінгів 

13. Який фактор найчастіше викликає короткострокові валютні коливання? 
a) зміна кліматичних умов 
b) монетарні рішення центробанку 
c) історична спадщина 
d) демографічний тренд 

14. Який ринок пов’язаний із купівлею-продажем валют? 
a) IPO 
b) FOREX 
c) NASDAQ 
d) LIBOR 

15. Чим характеризується повна конвертованість валюти? 
a) можливість обміну лише для резидентів 
b) свобода купівлі та продажу валюти без обмежень 
c) фіксований курс 
d) відсутність експорту капіталу 

16. Який фінансовий інструмент використовується для спекуляції на курсі? 
a) гранти 
b) валютні опціони 
c) субсидії 
d) фрахт 

17. Розширення доступу до міжнародних фінансових ринків сприяє: 
a) падінню інвестицій 
b) залученню зовнішнього капіталу 
c) припиненню кредитування 
d) локалізації ринків збуту 

18. Валютний коридор — це: 
a) фіксація митної вартості 
b) встановлення меж коливання курсу 
c) заборона на конвертацію 
d) механізм інфляційного таргетування 



19. Яка подія найімовірніше призведе до знецінення валюти? 
a) зростання обсягу експорту 
b) масовий відтік капіталу 
c) підвищення облікової ставки 
d) зміцнення золотовалютних резервів 

20. Який показник відображає обсяг міжнародних операцій з валютою? 
a) індекс глобалізації KOF 
b) середньодобовий оборот FOREX 
c) рівень споживчої інфляції 
d) індекс умов торгівлі 

 
 



Практичне заняття 10 
 

Міжнародна торгова політика 
 
Мета: 
Закріпити знання про інструменти торговельної політики (мита, квоти, 

субсидії, торговельні угоди) та навчитися аналізувати їх вплив на країни і 
бізнес. 

 
Аналітичний коментар до теми. 
Міжнародна торгова політика є інструментом, через який держави 

регулюють рух товарів, послуг і капіталів між кордонами. Це не лише набір 
правил імпорту та експорту, а механізм розподілу можливостей і ризиків між 
країнами, компаніями та секторами економіки. Мита, квоти, субсидії, 
ліцензії, торговельні угоди — це важелі, за допомогою яких країна впливає 
на конкурентоспроможність своїх виробників, доступ до іноземних ринків, 
структуру внутрішнього попиту та інтенсивність глобальних товаропотоків. 

Торговельна політика має дві сторони. Лібералізація створює відкриті 
ринки, стимулює конкуренцію, робить товари дешевшими й доступнішими. 
Протекціонізм, навпаки, обмежує імпорт, захищає національних виробників, 
дозволяє розвивати стратегічні галузі, підтримує зайнятість. Обидва підходи 
є інструментами, а не оцінками «краще–гірше». Розуміння того, коли саме 
країна застосовує той чи інший механізм, є ключем до інтерпретації її 
економічних рішень. 

Світові торговельні режими формуються не випадково. Угрупування на 
кшталт ЄС, НАФТА/USMCA чи RCEP створюють єдині ринки, де діють 
знижені тарифи та спрощені процедури. Двосторонні та багатосторонні угоди 
скорочують бар’єри, але водночас прив’язують учасників до спільних 
правил. Країна може мати вигоду від інтеграції, якщо її бізнес здатний 
конкурувати. Якщо ні — лібералізація перетворюється на виклик. 

Торговельна політика є також полем геоекономічного впливу. Санкції, 
ембарго, технічні регламенти, стандарти якості, антидемпінгові мита — всі ці 
інструменти використовуються не лише як економічні, а й як політичні 
засоби. Часто рішення, що формулюється як «економічне», фактично має 
політичний зміст: змінити баланс сил у регіоні, зменшити залежність, 
посилити партнерство або вплинути на поведінку іншої держави. 

Як і будь-яка система регулювання, торгова політика може створювати 
можливості та ризики. Виграють ті компанії, які вміють працювати у 
змінному середовищі: стежити за тарифними графіками, аналізувати бар’єри, 
адаптувати стратегії входу. Втрачають ті, хто ігнорує регуляторні зміни. 
Міжнародний бізнес функціонує не у vacuum, а в полі державних рішень, і 
здатність читати це поле — стратегічна перевага. 

Нехтування аналізом торговельної політики призводить до помилок: 
обраний ринок виявляється дорожчим через мита; експортний контракт стає 
нерентабельним через нетарифні обмеження; промисловий сектор залежить 
від імпортної сировини, яка потрапляє під санкції. Тому розуміння 



торговельних механізмів — це не абстрактна теорія, а умова виживання на 
зовнішньому ринку. 

Які питання ставить ця тема? 
1. Чому країни застосовують захист виробника навіть у 

глобалізованій економіці? 
2. Які наслідки має вступ держави до торговельних союзів для 

внутрішнього бізнесу? 
3. Чи може протекціонізм водночас стримувати та стимулювати 

розвиток? 
4. Яку роль відіграють нетарифні бар’єри у конкурентній боротьбі? 
5. Як зрозуміти, чи є ринок відкритим лише формально, а не 

фактично? 
Які навички формує ця тема? 
– здатність читати торговельні режими та прогнозувати їх наслідки; 
– уміння аналізувати вплив митних і нетарифних бар’єрів на бізнес-
моделі; 
– розуміння логіки торговельних угод та зон вільної торгівлі; 
– навичку формування експортних та імпортних стратегій з 
урахуванням політики держав; 
– стратегічне бачення взаємозв’язку економіки, геополітики та ринку. 

 
 
Завдання: 
Кожен студент отримує міні-кейс із прикладом торговельного 

конфлікту, угоди або політики. 
• визначити, який інструмент торговельної політики застосовано (мито, 

субсидія, ембарго, антидемпінг тощо); 
• описати наслідки для країн-учасниць; 
• запропонувати альтернативне рішення або компроміс. 

Міні-кейси: 
1. Торговельна війна США–Китай (мита на електроніку). 
2. Торговельні суперечки США–ЄС щодо Airbus. 
3. Скасування мит між Канадою, США та Мексикою в рамках 

USMCA. 
4. Квоти ЄС на імпорт сталі. 
5. Мито Індії на сонячні панелі з Китаю. 
6. Заборона імпорту зерна з України в кількох країнах ЄС. 
7. Субсидії уряду Франції для авіакомпанії Air France. 
8. Ембарго США проти Куби. 
9. Торговельна політика Brexit для Великої Британії. 
10. Мита США на алюміній і сталь з ЄС. 
11. Санкції проти Ірану. 
12. Антидемпінгові мита ЄС проти китайських велосипедів. 
13. Заборона імпорту ГМО-продуктів у ЄС. 
14. Торговельна угода між Японією та Австралією. 



15. Субсидії фермерам у США. 
16. Обмеження експорту високих технологій до Китаю. 
17. Експортні квоти на нафту з країн ОПЕК. 
18. Мита Бразилії на автомобілі з Аргентини. 
19. Угода про вільну торгівлю між Україною та Канадою. 
20. Торговельне ембарго Ізраїлю проти деяких арабських країн. 
21. Субсидії на зелену енергетику в ЄС. 
22. Обмеження імпорту м’яса до Японії. 
23. Мита на одяг з Бангладеш у США. 
24. Заборона експорту зерна з Індії у 2023 році. 
25. Пільгові умови для країн Африки у системі GSP+. 
26. Торговельна угода між ЄС і Меркосур. 
27. Торговельні суперечки США–ЄС щодо Boeing. 
28. Угода RCEP (Азійсько-Тихоокеанське партнерство). 
29. Угода про “зерновий коридор” у Чорному морі. 
30. Вступ України до СОТ (наслідки). 
 

Питання для самоконтролю: 
1. Дайте визначення міжнародної торгової політики та поясніть її роль у 

глобальній економіці. 
2. Чим відрізняється протекціонізм від лібералізації торгівлі? 
3. Які основні інструменти міжнародної торгової політики застосовують 

держави? 
4. Що таке тарифні та нетарифні бар’єри? Наведіть приклади кожного. 
5. Як імпортне мито впливає на внутрішніх виробників та споживачів? 
6. Поясніть сутність квотування та ембарго. 
7. Які аргументи найчастіше використовують уряди для введення 

торгових обмежень? 
8. Яку роль відіграє Світова організація торгівлі (СОТ) у регулюванні 

торгових суперечок? 
9. У чому полягає принцип найбільшого сприяння в рамках СОТ? 
10. Чим відрізняється митний союз від зони вільної торгівлі? 
11. Поясніть вплив експортних субсидій на національних виробників. 
12. Які держави найбільше виграють від відкритої торговельної моделі? 
13. Як торгові санкції впливають на двосторонні та багатосторонні 

економічні зв’язки? 
14. Назвіть переваги та ризики митно-тарифної лібералізації. 
15. Які тенденції формують сучасну міжнародну торговельну політику? 

 
Тестові завдання: 

1. Міжнародна торгова політика — це: 
a) система страхування валютних ризиків 
b) інструменти регулювання зовнішньої торгівлі державою 
c) внутрішня податкова система країни 
d) стратегія корпоративного менеджменту 



2. Політика протекціонізму спрямована на: 
a) лібералізацію імпорту 
b) зменшення імпортних бар’єрів 
c) захист національного виробника 
d) стимулювання іноземних інвестицій 

3. До тарифних інструментів держави належить: 
a) квотування 
b) імпортне мито 
c) технічні стандарти 
d) валютний контроль 

4. Нетарифні бар’єри включають: 
a) ставки ПДВ 
b) імпортні квоти та сертифікаційні вимоги 
c) експортне мито 
d) зниження митних зборів 

5. Квота — це: 
a) вимога до упаковки 
b) кількісне обмеження імпорту/експорту 
c) державна субсидія на експорт 
d) мінімальна ціна товару 

6. Ембарго означає: 
a) часткове оподаткування імпорту 
b) повну заборону торгівлі з країною 
c) валютне стимулювання експорту 
d) підтримку стартапів 

7. Основна мета СОТ: 
a) стимулювання державної монополії 
b) лібералізація та регулювання світової торгівлі 
c) регулювання внутрішнього ринку цін 
d) управління нацбанками 

8. Принцип найбільшого сприяння передбачає: 
a) рівні умови торгівлі для всіх країн-учасниць 
b) пріоритет національного виробника 
c) заборону імпорту стратегічних товарів 
d) валютну ізоляцію 

9. Експортна субсидія — це: 
a) податок на експорт 
b) компенсація державою частини витрат виробника 
c) заборона на вивезення товару 
d) механізм антидемпінгу 

10. Антидемпінгові мита застосовують, коли: 
a) імпортні товари продаються нижче собівартості 
b) іноземна компанія вимагає франчайзинг 
c) попит на товар занижений 
d) імпорт стає неконкурентним 



11. Хто розглядає торговельні суперечки між країнами? 
a) МВФ 
b) Світовий банк 
c) СОТ 
d) ОПЕК 

12. Митний союз передбачає: 
a) індивідуальні митні тарифи кожної країни 
b) єдиний зовнішній тариф і відсутність внутрішніх 
c) відмову від державного регулювання 
d) тільки політичний союз 

13. Нетарифний бар’єр екологічного типу — це: 
a) обов’язкова сертифікація продукції 
b) імпортне мито 
c) валютна емісія 
d) експортний кредит 

14. Торгові санкції можуть мати наслідком: 
a) збільшення капіталізації ринку 
b) падіння товарообігу та інвестицій 
c) зниження рівня ризику 
d) укріплення імпортної залежності 

15. Лібералізація торгівлі сприяє: 
a) зростанню конкуренції 
b) скороченню зовнішньої торгівлі 
c) монополізації виробництва 
d) закритості ринку 

16. Яка країна буде вигідно експортувати за умов низького обмінного 
курсу? 
a) з імпортною орієнтацією 
b) експортно-конкурентна економіка 
c) країна-імпортер капіталу 
d) ринок високого захисту 

17. Який інструмент застосовують для врегулювання надмірного імпорту 
товарів? 
a) антидемпінгові заходи 
b) експортне кредитування 
c) зниження мит 
d) ліквідація сертифікацій 

18. Торговий протекціонізм переважає тоді, коли держава прагне: 
a) підвищити відкрите інвестування 
b) зменшити конкурентний тиск імпорту 
c) усунути імпортні регуляції 
d) підвищити мобільність капіталу 

19. Митні тарифи впливають на ціну імпортного товару шляхом: 
a) зменшення його вартості 
b) підвищення кінцевої ціни на ринку 



c) фіксації курсу валюти 
d) прискорення логістики 

20. До сучасних трендів у міжнародній торгівлі належить: 
a) зниження цифровізації 
b) зростання ролі регіональних торгових блоків 
c) відмова від інтеграції ринків 
d) скорочення глобальних ланцюгів 

 
 



Практичне заняття 11 
Міжнародний стратегічний менеджмент 

 
Мета: 
Закріпити знання про типи міжнародних стратегій компаній (глобальна, 

багатонаціональна, транснаціональна, міжнародна), навчитися обирати 
оптимальну стратегію виходу та розвитку компанії на міжнародних ринках. 

 
Аналітичний коментар до теми. 
Міжнародний стратегічний менеджмент — це система ухвалення 

рішень, у якій компанія визначає не лише те, що вона робить, а й те, де, як і 
для кого вона працює. Вихід на зовнішні ринки змінює саму логіку бізнесу: 
конкуренція глобальніша, споживач різноманітніший, операційні ризики 
ширші, а стратегічний горизонт довший. Бути присутнім на світовому ринку 
означає одночасно керувати ресурсами у різних часових зонах, культурних 
системах, регуляторних середовищах та рівнях економічного розвитку. 

Стратегія в міжнародному вимірі — це не лише масштабування. Це 
вибір: які ринки входити, у які — ні, що локалізувати, а що зберігати у 
глобальному форматі. Компанія може діяти як експортер, відкривати дочірні 
підприємства, будувати спільні проєкти, інвестувати у виробництво або 
інтегруватися у ланцюги вартості. Кожний варіант створює різний рівень 
контролю, відповідальності, інвестиційного навантаження та стратегічної 
гнучкості. 

Міжнародний менеджмент вимагає іншого бачення часу. Рішення, які в 
національному масштабі приносять результат за рік, у глобальному 
середовищі можуть вимагати тривалих підготовчих етапів, побудови 
репутації, адаптації продукту, укладення партнерств. Компанія, що не 
володіє стратегічним мисленням, виходить на ринок тактично — і часто 
повертається на нього невдало. 

Розробка міжнародної стратегії включає цілий спектр аналітики: оцінку 
макроекономічних умов, конкурентного середовища, культурних 
особливостей, логістичної інфраструктури, правових обмежень, валютних 
ризиків. Це багаторівнева система рішень, де кожен прорахунок множиться 
масштабу міжнародного середовища. Тут важлива не лише сильна ідея, а 
здатність забезпечити її операційне виконання. 

Стратегічні помилки на глобальному ринку проявляються різко. 
Невдала локалізація продукту, недооцінений конкурент, ігнорування 
політико-економічних змін — і компанія втрачає сегмент, інвестиції або 
позицію бренду. Водночас ті, хто здатний передбачати тенденції та 
налаштовувати стратегію під змінні умови, отримують перевагу, яку важко 
відтворити. Стратегічна гнучкість — це не компроміс, а форма стійкості. 

Які питання ставить ця тема? 
1. Чи існує універсальна модель виходу на ринок, або кожна країна 

потребує своєї стратегії? 
2. Як оцінити, коли компанія готова до глобального масштабування? 



3. Чи має бізнес адаптувати продукт до ринку або навпаки — 
формувати попит під себе? 

4. Чи може стратегія бути успішною без локального партнерства? 
5. Який баланс між ризиком та темпом росту є оптимальним для 

міжнародної компанії? 
Які навички формує ця тема? 
– здатність планувати розвиток компанії у глобальному горизонті; 
– уміння обирати стратегічну модель виходу на ринок; 
– навички мультифакторного аналізу середовища та конкурентних 
умов; 
– стратегічну дисципліну в ухваленні рішень; 
– компетентність у прогнозуванні та адаптації бізнес-моделі до змінних 
умов. 

 
 
Завдання: 
Кожен студент отримує міні-кейс із коротким описом компанії. 

Завдання: 
1. Визначити, який тип міжнародної стратегії найкраще підходить 

компанії (глобальна, багатонаціональна, транснаціональна, 
міжнародна). 

2. Обґрунтувати свій вибір (3–4 аргументи). 
3. Вказати основні ризики та вигоди такої стратегії. 

Міні-кейси: 
1. Український виробник спортивного одягу планує вихід на ринки ЄС. 
2. Американський бренд кави відкриває кав’ярні у країнах Південно-

Східної Азії. 
3. Японська автомобільна компанія будує завод у Польщі. 
4. Німецький виробник електроніки створює спільне підприємство в 

Індії. 
5. Французький виробник косметики планує глобальну рекламну 

кампанію. 
6. Британський фінтех-стартап виходить на ринок США. 
7. Китайська компанія смартфонів запускає продажі в Європі. 
8. Український бренд органічних продуктів хоче продавати в ОАЕ. 
9. Італійський виробник меблів відкриває шоуруми у Південній Кореї. 
10. Канадська компанія енергетики інвестує в Африку. 
11. Польський бренд одягу виходить на український ринок. 
12. Південнокорейський стартап шукає партнерів у Силіконовій долині. 
13. Американська компанія іграшок відкриває виробництво у В’єтнамі. 
14. Український стартап із агротехнологій виходить на ринок Канади. 
15. Індійська фармацевтична компанія планує постачання в ЄС. 
16. Турецький виробник текстилю створює спільне підприємство у 

Сербії. 
17. Іспанська компанія з доставки їжі відкриває філію в Бразилії. 



18. Французький виробник вина виходить на ринок США. 
19. Українська ІТ-компанія відкриває центр розробки в Німеччині. 
20. Шведський бренд побутової техніки шукає партнерів в Україні. 
21. Китайський виробник акумуляторів інвестує у завод у Мексиці. 
22. Нідерландська логістична компанія відкриває представництво в 

Україні. 
23. Американська мережа фітнес-клубів виходить на ринок Японії. 
24. Український бренд кави починає франчайзинг у Польщі. 
25. Австралійська компанія з освіти створює онлайн-платформу для 

ЄС. 
26. Ізраїльська компанія запускає розробку у сфері кібербезпеки в 

Канаді. 
27. Норвезький виробник риби інвестує в Україну. 
28. Мексиканський виробник соусів виходить на ринок Європи. 
29. Український бренд електровелосипедів хоче продавати у США. 
30. Американський бренд фаст-фуду планує франчайзинг в Африці. 
 

Питання для самоконтролю: 
1. Дайте визначення міжнародного стратегічного менеджменту. 
2. У чому полягає ключова відмінність стратегії для внутрішнього та 

міжнародного ринку? 
3. Які фактори найбільше впливають на формування міжнародної 

стратегії компанії? 
4. Поясніть сутність стратегії глобальної стандартизації. 
5. У яких випадках компанія обирає мультидомашню стратегію? 
6. Чим відрізняється транснаціональна стратегія від міжнародної? 
7. Які конкурентні переваги компанії можуть бути масштабовані на 

іноземні ринки? 
8. Чому важливо аналізувати зовнішнє середовище перед розробкою 

міжнародної стратегії? 
9. Яку роль відіграє ПЕСТ-аналіз у стратегічному плануванні? 
10. Поясніть принцип формування конкурентної переваги за М. Портером. 
11. Які ризики виникають при швидкій міжнародній експансії? 
12. Які ресурси вважаються критичними для реалізації транснаціональної 

стратегії? 
13. У чому полягає значення стратегічного контролю? 
14. Назвіть приклади міжнародних корпоративних стратегій реальних 

компаній. 
15. Як цифровізація впливає на систему стратегічного менеджменту? 

 
Тестові завдання: 

1. Міжнародний стратегічний менеджмент — це: 
a) лише управління персоналом у глобальних компаніях 
b) система прийняття рішень для розвитку бізнесу на зовнішніх ринках 



c) механізм податкового аудиту 
d) внутрішній маркетинговий аналіз 

2. Головна мета міжнародної стратегії —: 
a) ліквідація конкурентів 
b) оптимізація експортної логістики 
c) забезпечення конкурентоспроможності на зовнішніх ринках 
d) скорочення внутрішніх витрат 

3. Глобальна стратегія передбачає: 
a) повну стандартизацію продукту та управління 
b) повну адаптацію до кожного ринку 
c) роботу лише на локальному ринку 
d) відсутність маркетингу 

4. Мультидомашня стратегія орієнтована на: 
a) уніфікацію бізнес-процесів 
b) максимальну адаптацію продукту до країни 
c) зниження ролі локальних філій 
d) централізацію управління 

5. Транснаціональна стратегія — це компроміс між: 
a) стандартизацією та децентралізацією 
b) глобальним та локальним підходом 
c) інвестиціями та кредитуванням 
d) експортом та імпортом 

6. ПЕСТ-аналіз включає оцінку: 
a) погоди та клімату 
b) політичних, економічних, соціальних і технологічних факторів 
c) лише валютної політики 
d) кадрових рішень 

7. Конкурентну перевагу компанія отримує за рахунок: 
a) випадкових рішень 
b) ресурсів, яких немає у конкурентів 
c) скорочення робочого часу 
d) монополізації бюджету 

8. Міжнародні стратегії Porter базуються на: 
a) типах юридичних ризиків 
b) диференціації, лідерстві за витратами та фокусуванні 
c) ієрархії персоналу 
d) формалістичних процесах 

9. Стратегічна експансія найбільш ризикована, коли: 
a) компанія має обмежений досвід та ресурси 
b) попит на ринку високий 
c) існує підтримка від держави 
d) є доступ до дешевої робочої сили 

10. Який документ оформлює стратегічні напрями розвитку? 
a) SWOT-профайл 
b) стратегічний план 



c) податкова декларація 
d) меморандум про поставку 

11. Інтернаціоналізація компанії часто починається з: 
a) зовнішніх інвестицій 
b) експорту 
c) франчайзингу 
d) спільного підприємства 

12. Централізована структура управління характерна для: 
a) мультидомашньої стратегії 
b) глобальної стратегії 
c) регіональної інтеграції 
d) франчайзингових мереж 

13. Децентралізація управління забезпечує: 
a) швидке прийняття рішень на місцях 
b) повний контроль з центру 
c) обов’язкове скорочення персоналу 
d) відсутність конфліктів 

14. Ключова перевага транснаціональної моделі: 
a) низька гнучкість 
b) баланс між стандартизацією та адаптацією 
c) домінування одного ринку 
d) відсутність логістичних витрат 

15. Який ризик супроводжує входження на новий ринок? 
a) надмірна прозорість контрактів 
b) недооцінка культурних та регуляторних відмінностей 
c) повна конкурентна перевага 
d) зростання монополізації 

16. Який аналітичний інструмент оцінює конкурентні сили у галузі? 
a) модель Хофстеде 
b) 5 сил Портера 
c) PESTLE-карта 
d) Balanced Scorecard 

17. Головний недолік стандартизованої стратегії: 
a) високі витрати адаптації 
b) відсутність гнучкості під локальні уподобання 
c) фрагментарність управління 
d) складність централізації 

18. Транснаціональні корпорації часто застосовують: 
a) регіональну самоізоляцію 
b) змішану модель керування 
c) відмову від R&D 
d) однорівневу ієрархію 

19. Успішне міжнародне стратегічне планування потребує: 
a) інтуїтивних рішень 
b) аналітики ринку та прогнозування 



c) уникнення конкурентів 
d) відсутності ризиків 

20. Що посилює глобальну інтеграцію стратегій? 
a) цифровізація та уніфікація бізнес-процесів 
b) закритість інновацій 
c) мінімізація торгових угод 
d) заборона імпорту 

 



Практичне заняття 12 
Міжнародні організаційні структури та контроль 

 
Мета: 
Закріпити знання про типи міжнародних організаційних структур 

(регіональна, функціональна, матрична, глобальна) та форми контролю 
(фінансовий, стратегічний, оперативний). Навчитися визначати оптимальну 
структуру управління для компаній різного масштабу. 

 
Аналітичний коментар до теми. 
Міжнародна компанія відрізняється від національної не лише 

масштабом. Вона — багаторівнева система, що інтегрує виробництво, 
маркетинг, логістику, фінанси, управління кадрами та комунікації в різних 
країнах, правових режимах і часових зонах. Організаційна структура 
визначає, як швидко ухвалюються рішення, як розподіляється 
відповідальність, як відстежується ефективність і контролюються ризики. Це 
архітектура управління, яка або підтримує стратегію, або блокує її. 

У міжнародному бізнесі структура не є статичною. Компанії змінюють 
форму управління залежно від того, на чому вони концентруються: 
глобальний продукт, регіональна специфіка чи диверсифікація напрямів 
діяльності. Функціональні структури забезпечують контроль і 
стандартизацію, але можуть бути повільними в адаптації. Продуктові 
структури дозволяють швидко реагувати на ринок, але вимагають високої 
координації. Регіональні структури враховують культурні та правові 
особливості, однак потребують делегування та довіри. Матричні — 
найгнучкіші, але найскладніші у комунікації та конфігурації процесів. 

Система контролю в міжнародній компанії — це не лише фінансовий 
моніторинг. Це механізм забезпечення відповідності глобальних стандартів 
локальним операціям. Контроль охоплює якість продукції, дотримання 
контрактних умов, фінансову прозорість, управління ризиками, відповідність 
нормам комплаєнсу, ефективність дочірніх підприємств. Там, де контроль 
слабкий, виникають операційні збої; там, де він надмірний, знижується 
гнучкість. Баланс між централізацією та автономією визначає не лише 
ефективність, а й здатність компанії до інновацій. 

Організаційна структура — це також питання влади та швидкості. Хто 
ухвалює рішення — штаб-квартира чи локальний офіс? Чи може філія 
адаптувати продукт без погодження? Як швидко інформація проходить між 
рівнями? Відповіді на ці питання формують конкурентну здатність. 
Структура, що відповідає стратегії, створює синергію; структура, що 
суперечить їй, породжує конфлікти, дублювання функцій, затримки у 
реалізації рішень. 

Помилки в архітектурі міжнародного бізнесу проявляються не в теорії, 
а у витратах. Зайва централізація сповільнює реакцію на ринок; надмірна 
децентралізація ускладнює контроль; невдала матрична модель призводить 



до конфлікту повноважень. Успішні компанії постійно переглядають 
структуру, узгоджуючи її зі змінами середовища. 

Які питання ставить ця тема? 
1. Яка структура найбільше підтримує глобальну стандартизацію, а 

яка — локальну адаптацію? 
2. Чи можна масштабувати компанію без зміни організаційної моделі? 
3. Де проходить межа між автономією філії та централізованим 

контролем? 
4. Як виміряти ефективність організаційної структури у 

міжнародному контексті? 
5. Чи є матрична структура універсальним рішенням, чи лише 

інструментом для окремих моделей бізнесу? 
Які навички формує ця тема? 
– здатність співвідносити бізнес-стратегію з організаційною 
архітектурою; 
– уміння оцінювати ефективність централізації та децентралізації; 
– навички побудови системи контролю в міжнародних підрозділах; 
– аналітичне мислення щодо розподілу повноважень та 
відповідальності; 
– готовність коригувати структуру відповідно до динаміки ринку. 

 
Завдання: 
Кожен студент отримує міні-кейс і визначає: 
1. Визначте, який тип міжнародної організаційної структури доцільно 

запровадити для даної компанії, обравши з-поміж таких варіантів: 
• Функціональна структура – поділ за основними функціями (маркетинг, 

виробництво, фінанси тощо); 
• Регіональна (географічна) структура – поділ за регіонами або країнами 

діяльності; 
• Продуктова (товарна) структура – поділ за групами продуктів або 

бізнес-напрямами; 
• Матрична структура – поєднання двох принципів (наприклад, 

продуктового й регіонального). 
2. Вкажіть головні переваги й недоліки обраної структури. 
3. Запропонуйте, який тип контролю (фінансовий, стратегічний, 

оперативний) буде найбільш ефективним для компанії. 
Міні-кейси: 
 1. Мережа кав’ярень, що відкриває філії у 5 країнах ЄС. 
2. ІТ-компанія з офісами у США, Польщі та В’єтнамі. 
3. Виробник одягу, який має постачальників у Китаї та Туреччині. 
4. Українська логістична компанія відкриває представництва у 

Словаччині та Румунії. 
5. Агрохолдинг експортує продукцію у 10 країн. 
6. Міжнародна фармацевтична компанія має заводи в Європі, Азії й 

Африці. 



7. Світова корпорація, що займається розробкою ПЗ для банків. 
8. Виробник автомобілів із дочірніми компаніями у різних регіонах. 
9. Компанія з торгівлі електронікою має партнерів у 20 країнах. 
10. Освітня платформа з філіями у Європі та Північній Америці. 
11. Туристична компанія відкриває офіси в 8 країнах. 
12. Виробник будівельних матеріалів має склади у трьох регіонах 

світу. 
13. Український стартап відкриває R&D-центр у Польщі. 
14. Міжнародний банк із регіональними підрозділами. 
15. Глобальний ритейлер відкриває інтернет-магазини на нових 

ринках. 
16. Компанія з виробництва харчових продуктів працює через 

франчайзі у 15 країнах. 
17. Страхова компанія має партнерів у ЄС та Азії. 
18. Український бренд одягу відкриває бутики у трьох столицях. 
19. Консалтингова фірма розширюється у Центральну Європу. 
20. Авіакомпанія запускає нові маршрути в Африці. 
21. Компанія з виробництва гаджетів має дослідницькі центри у 

трьох країнах. 
22. Фінтех-компанія з регіональними офісами у ЄС. 
23. Глобальна корпорація відкриває новий регіональний штаб у 

Сінгапурі. 
24. Виробник косметики створює дочірню компанію у Латинській 

Америці. 
25. Український агробізнес купує частку у фермах Нідерландів. 
26. Енергетична компанія керує проектами в Європі, Азії та Африці. 
27. Логістична компанія створює спільні підприємства у 4 країнах. 
28. Освітня мережа запускає онлайн-школи у 10 країнах. 
29. Український інвестор купує долю в міжнародному стартапі. 
30. Корпорація відкриває глобальний центр управління у Женеві.  
 

Питання для самоконтролю: 
1. Дайте визначення міжнародної організаційної структури компанії. 
2. У чому сутність функціональної організаційної моделі? 
3. Коли компаніям доцільно застосовувати продуктовий принцип 

побудови управління? 
4. Чим регіональна структура відрізняється від глобальної 

стандартизованої? 
5. Які переваги та недоліки має матрична організаційна структура? 
6. Чому TNC часто використовують гібридні або комбіновані 

організаційні моделі? 
7. Як повноваження та відповідальність розподіляються у 

децентралізованих корпораціях? 
8. Яку роль відіграють дочірні підприємства у міжнародних компаніях? 
9. Що таке центр прибутку та в яких випадках він застосовується? 



10. Які інструменти використовують для контролю діяльності зарубіжних 
філій? 

11. Поясніть різницю між стратегічним, тактичним і операційним 
контролем. 

12. Як наявність культурних відмінностей впливає на систему 
міжнародного контролю? 

13. Чому KPI та Balanced Scorecard є важливими для глобальних компаній? 
14. Які ризики виникають у надмірно централізованих організаційних 

структурах? 
15. За яких умов регіональна модель управління є більш ефективною, ніж 

продуктова? 
 
Тестові завдання: 

1. Міжнародна організаційна структура — це: 
a) система зовнішньої логістики 
b) форма побудови управління діяльністю компанії на глобальних 
ринках 
c) регулятор митних операцій 
d) фінансова стратегія інвестування 

2. Основою функціональної структури є: 
a) розподіл за видами продукції 
b) розподіл за виконуваними функціями 
c) регіональний поділ 
d) повна децентралізація 

3. Продуктова структура доцільна, коли компанія: 
a) працює лише в одній країні 
b) має широкий та різноманітний асортимент 
c) не планує диверсифікацію 
d) не має дочірніх підприємств 

4. Регіональна структура орієнтується на: 
a) стандартизацію виробництва по всьому світу 
b) адаптацію діяльності під місцеві ринки 
c) виключно фінансовий контроль 
d) централізацію управління 

5. Матрична структура — це поєднання: 
a) ієрархії та фінансових потоків 
b) функціонального та регіонального/продуктового принципів 
c) HR та маркетингових рішень 
d) планування та аутсорсингу 

6. Головним недоліком матричної системи є: 
a) простота комунікацій 
b) подвійне підпорядкування та конфлікти рішень 
c) мінімальна адаптивність 
d) висока автономність філій 



7. Децентралізація управління забезпечує: 
a) швидкий контроль з центру 
b) незалежність підрозділів у прийнятті рішень 
c) скорочення вибору стратегій 
d) стабільність без розвитку 

8. Центри прибутку використовують тоді, коли: 
a) компанія має лише один продукт 
b) потрібно вимірювати рентабельність окремих напрямів 
c) контроль здійснюється виключно на рівні штаб-квартири 
d) відсутня система B2B продажів 

9. Balanced Scorecard призначена для: 
a) оцінки лише фінансових показників 
b) комплексної оцінки ефективності бізнесу 
c) моніторингу валютного курсу 
d) управління регіональною логістикою 

10. KPI у міжнародній компанії — це: 
a) показники ефективності діяльності підрозділів 
b) податкові ліміти екологічних норм 
c) вид імпортних квот 
d) форма організаційної ієрархії 

11. Центральний офіс корпорації відповідає переважно за: 
a) добір персоналу у філіях 
b) стратегічні рішення та розподіл ресурсів 
c) локальні рекламні кампанії 
d) митне оформлення 

12. Контроль виконання плану філіями — це: 
a) стратегічний рівень 
b) операційний рівень 
c) культурний рівень 
d) інвестиційний рівень 

13. Головною перевагою регіональної структури є: 
a) уніфікованість процесів 
b) швидка адаптація до локальних ринкових умов 
c) жорстка стандартизація 
d) скорочення кількості підрозділів 

14. Коли ефективна продуктова структура? 
a) якщо компанія продає один тип товару 
b) коли різні продукти потребують окремої комерційної стратегії 
c) якщо ринок не диверсифікований 
d) за відсутності глобалізації 

15. Надмірна централізація може призвести до: 
a) швидкого прийняття локальних рішень 
b) бюрократії та втрати гнучкості 
c) зростання регіональної самостійності 
d) зниження контролю якості 



16. Система контролю умовно включає: 
a) аналіз, моніторинг, корекцію 
b) ембарго, тариф, субсидії 
c) найм персоналу 
d) логістичний аудит 

17. Дочірні компанії в міжнародній корпорації — це: 
a) незалежні юридичні особи без контролю 
b) підрозділи, що належать материнській компанії 
c) банки-філії партнерів 
d) трейдерські посередники 

18. Висока стандартизація управління характерна для: 
a) глобальної структури 
b) мультидомашньої 
c) кластерної 
d) FR-групи 

19. Контроль ризиків у міжнародних структурах здійснюється через: 
a) випадкову оцінку показників 
b) аналіз KPI, аудит, моніторинг фінансів 
c) зниження експорту до нуля 
d) повну заборону автономії філій 

20. Гібридна структура використовується, коли компанія: 
a) працює лише на внутрішньому ринку 
b) поєднує регіональні, продуктові й функціональні принципи 
управління 
c) не має R&D-підрозділу 
d) не здійснює стратегічного планування 

 
 



Практичне заняття 13  
Міжнародний фінансовий менеджмент: інвестиції та фінансування 

у зовнішньоекономічній діяльності 
 
Мета: 
Навчитися оцінювати ефективність зарубіжних інвестиційних проектів, 

обирати оптимальні джерела міжнародного фінансування, формувати 
стратегії управління капіталом підприємства, що працює на зовнішніх 
ринках. 

 
Аналітичний коментар до теми. 
Міжнародний фінансовий менеджмент — це система рішень, що 

визначає, у які активи інвестувати, яким шляхом залучати капітал, у якій 
валюті проводити розрахунки і як керувати фінансовими ризиками за 
кордоном. На зовнішніх ринках гроші перестають бути лише засобом 
платежу — вони стають товаром із ціною, яка визначається вартістю 
капіталу, доступністю кредитів, рівнем ризику та глобальною ліквідністю. 
Тому управління фінансами у міжнародному бізнесі — не технічний процес, 
а стратегічна функція. 

Інвестиції за кордоном вимагають ширшої аналітики, ніж інвестиції на 
внутрішньому ринку. Окрім очікуваної дохідності, оцінюється політичний 
ризик, валютна волатильність, податкова система, якість інституцій, рівень 
захисту інвестора. Дві країни з однаковою прогнозованою прибутковістю 
можуть відрізнятися в десятки разів за обсягом ризику, і саме фінансовий 
менеджмент визначає, чи є цей ризик прийнятним. 

Фінансування міжнародних проєктів може здійснюватися через 
власний капітал, банківські кредити, облігаційні позики, міжнародні 
фінансові інституції, партнерські інвестиції, експортно-кредитні агентства. 
Кожен інструмент має свою логіку. Позика швидка, але дорога; акціонерне 
фінансування масштабне, але розмиває контроль; кошти міжнародних 
установ дешеві, але потребують відповідності стандартам. Грамотне 
структурування фінансування — це вміння обирати не лише джерело, а й 
його комбінацію. 

Валютний ризик — одна з ключових загроз міжнародної діяльності. 
Зміна курсу може перетворити прибутковий проєкт на збитковий, навіть 
якщо продажі стабільні. Застосування хеджування, валютних форвардів, 
опціонів, диверсифікації валютних потоків — це не складна теорія, а 
механізм захисту маржі. Бізнес, який працює без фінансового страхування, 
покладається на удачу, а не на управління. 

Оцінка інвестиційних рішень у міжнародному вимірі охоплює 
прогнозування грошових потоків, оцінку капітальних витрат, визначення 
вартості капіталу, порівняння альтернатив з урахуванням ризикових премій. 
Тут формується компетентність, що відрізняє інтуїцію від професійного 
рішення. 



Помилка у фінансуванні — це не втрата можливості, а втрата капіталу. 
Тому міжнародний фінансовий менеджмент — це інструмент стійкості, а не 
розширення за будь-яку ціну. 

Які питання ставить ця тема? 
1. Чому одні інвестиційні проєкти успішні за кордоном, а інші — ні? 
2. Які джерела фінансування найбільш гнучкі для міжнародного 

бізнесу? 
3. Де межа між стратегічною інвестицією та надмірним ризиком? 
4. Як зміна курсу впливає на NPV і термін окупності? 
5. Чи можна знизити ризики, не зменшуючи потенційної дохідності? 
Які навички формує ця тема? 
– уміння оцінювати інвестиційні можливості на міжнародних ринках; 
– здатність обирати джерела фінансування та комбінувати їх; 
– компетентність у захисті від валютних ризиків та волатильності; 
– навичку інвестиційного аналізу та фінансового прогнозування; 
– стратегічне мислення у розподілі капіталу за межами країни. 

 
Завдання: 
Кожен студент отримує міні-кейс, який описує інвестиційну ситуацію. 
Необхідно: 

1) Визначити тип інвестиції (пряма, портфельна, венчурна, спільне 
підприємство тощо). 

2) Вказати можливі джерела фінансування (власний капітал, кредити, 
міжнародні фонди, гранти, краудфандинг, іноземний інвестор). 

3) Оцінити, які фактори країни вплинуть на успішність інвестиції (валютна 
стабільність, податкова політика, законодавство, інфраструктура). 

Міні-кейси: 
1) Українська компанія планує відкрити виробництво соків у Польщі. 
2) Стартап із Києва шукає венчурного інвестора у США. 
3) Український агрохолдинг інвестує у логістичний хаб у Румунії. 
4) ІТ-компанія з України відкриває офіс у Німеччині. 
5) Українська компанія створює спільне підприємство з турецьким 

партнером. 
6) Виробник меблів інвестує у власний склад у Чехії. 
7) Компанія залучає кредит ЄБРР для модернізації виробництва. 
8) Український стартап подає заявку на грант Horizon Europe. 
9) Український експортер відкриває дочірню компанію в Литві. 
10) Аграрна компанія купує 40% частку в підприємстві Болгарії. 
11) Українська фірма шукає стратегічного інвестора в ОАЕ. 
12) Український виробник металу планує придбати частку у 

словацькому комбінаті. 
13) Українська ІТ-компанія вкладає кошти у розвиток платформи в 

Естонії. 
14) Компанія відкриває спільне виробництво з французьким партнером. 
15) Українська компанія інвестує у туристичний бізнес у Хорватії. 



16) Підприємство розміщує облігації на Лондонській біржі. 
17) Український виробник експортує частину прибутку для відкриття 

філії у Канаді. 
18) Український фонд вкладає кошти у стартап у Польщі. 
19) Компанія отримує інвестиції від японського фонду розвитку. 
20) Український університет бере участь у міжнародному освітньому 

проекті з фінансуванням ЄС. 
21) Український виробник будматеріалів створює завод у Словаччині. 
22) Компанія укладає договір з IFC для спільного проєкту в Україні. 
23) Український бренд кави інвестує у мережу кав’ярень у Латвії. 
24) Українська фірма залучає краудфандингові інвестиції з ЄС. 
25) Агрокомпанія шукає грант для переходу на зелені технології. 
26) Українська компанія відкриває виробничу лінію в Румунії через 

партнерів. 
27) Підприємство створює венчурний фонд для інвестицій у стартапи. 
28) Компанія продає частину акцій іноземним інвесторам. 
29) Українська ІТ-компанія інвестує у розвиток дата-центру в Угорщині. 
30) Підприємство купує ліцензію на виробництво обладнання в Австрії. 
 

Питання для самоконтролю: 
1. Дайте визначення міжнародного фінансового менеджменту та його 

ключових завдань. 
2. Які форми міжнародних інвестицій існують? Наведіть приклади. 
3. У чому полягає різниця між прямими та портфельними інвестиціями? 
4. Які фактори впливають на вибір країни для інвестиційного проєкту? 
5. Які джерела фінансування використовують суб’єкти 

зовнішньоекономічної діяльності? 
6. Поясніть механізм міжнародного кредитування. 
7. Які типи міжнародних позик використовують компанії? 
8. Що таке вартість капіталу та як її визначають для ЗЕД-проєктів? 
9. Яку роль відіграють міжнародні фінансові організації у розвитку 

інвестицій? 
10. Чим відрізняється банківське фінансування від ринкового? 
11. Що таке леверидж і як він впливає на дохідність інвестицій? 
12. Які ризики супроводжують міжнародне інвестування? 
13. Для чого застосовується хеджування в інвестиційній діяльності? 
14. Які фінансові інструменти можна використати для страхування 

інвестицій? 
15. У чому переваги диверсифікації інвестиційного портфеля? 

 
Тестові завдання: 

1. Міжнародний фінансовий менеджмент вивчає: 
a) управління персоналом у філіях 
b) рух капіталу у зовнішньоекономічній діяльності 



c) митні тарифи 
d) систему глобального маркетингу 

2. Прямі інвестиції — це: 
a) купівля невеликих пакетів акцій 
b) вкладення в активи для контролю над підприємством 
c) короткостроковий депозит 
d) кредитування МСП 

3. Портфельні інвестиції відрізняються тим, що: 
a) дають повний контроль над компанією 
b) спрямовані на диверсифікацію та дохідність активів 
c) обмежують можливість торгівлі 
d) заборонені МВФ 

4. Основою фінансування ЗЕД-проєктів є: 
a) тільки власний капітал 
b) власні та позикові ресурси 
c) бартерні розрахунки 
d) валютний контроль 

5. Міжнародний кредит — це: 
a) готівковий обмін валюти 
b) позика між суб’єктами різних країн 
c) операція зі спот-валютою 
d) інструмент митної політики 

6. Вартість капіталу показує: 
a) собівартість виробництва 
b) мінімальну норму дохідності інвестицій 
c) розмір тарифів СОТ 
d) втрати від інфляції 

7. Міжнародні фінансові організації фінансують проєкти з метою: 
a) зростання протекціонізму 
b) розвитку економік та стабільності ринків 
c) блокування зовнішньої торгівлі 
d) контролю за митницями 

8. До позикового фінансування належить: 
a) акціонування 
b) облігаційні запозичення 
c) реінвестиція прибутку 
d) дивідендна політика 

9. Перевага облігаційного фінансування: 
a) засновник втрачає контроль 
b) нижча ставка, ніж банківський кредит 
c) обмеження на перерозподіл прибутку 
d) відсутність ліквідності 

10. Леверидж означає: 
a) посилення контролю персоналу 
b) використання позикового капіталу для збільшення результату 



c) зменшення рівня заборгованості 
d) зниження інвестиційної активності 

11. Ризики міжнародних інвестицій зростають при: 
a) політичній стабільності 
b) прогнозованій макроекономічній динаміці 
c) волатильності валют та зміні регуляцій 
d) диверсифікації портфеля 

12. Хеджування — це: 
a) оподаткування інвестицій 
b) страхування валютних і фінансових ризиків 
c) збільшення імпортних тарифів 
d) метод цінової дискримінації 

13. Венчурне фінансування застосовується до: 
a) зрілих корпорацій 
b) стартапів з високим ризиком та потенціалом 
c) державних агентств 
d) традиційних сировинних компаній 

14. Перевага міжнародної диверсифікації: 
a) концентрація ризику на одному ринку 
b) зниження впливу негативних факторів окремої країни 
c) повна відсутність ризиків 
d) невідновність капіталу 

15. Головний недолік позикового фінансування: 
a) відсутність ризику 
b) зростання боргового навантаження 
c) зменшення ліквідності ринку 
d) втрата нематеріальних активів 

16. Який інструмент використовують для довгострокового розвитку 
іноземної філії? 
a) факторинг 
b) прямі іноземні інвестиції 
c) форфейтинг 
d) спот-угода 

17. Визначальним чинником для інвестицій у країну є: 
a) кількість державних свят 
b) макроекономічна стабільність та інституційна довіра 
c) рівень історичних традицій 
d) чисельність населення 

18. Кредитні лінії МФО зазвичай спрямовані на: 
a) скорочення STEM-напрямів 
b) підтримку реформ та інвестпроєктів 
c) обмеження зовнішньої торгівлі 
d) зниження експорту 

19. Джерелом власного фінансування може бути: 
a) облігаційний випуск 



b) нерозподілений прибуток 
c) валютна інтервенція 
d) антидемпінговий тариф 

20. Показник NPV використовується для: 
a) оцінки прибутковості інвестиційного проєкту 
b) визначення митних ставок 
c) лімітування кредитів МВФ 
d) прогнозування споживчої інфляції 

 
 
 
 

 
 



Практичне заняття 14 
Міжнародний маркетинг у конкурентному середовищі 

 
Мета: 
Закріпити знання про особливості міжнародного маркетингу, навчитися 

аналізувати стратегії просування товарів і послуг на зовнішніх ринках, а 
також формувати рекомендації щодо адаптації маркетингових інструментів 
до специфіки країни. 

 
Аналітичний коментар до теми. 
Міжнародний маркетинг — це більше, ніж просування продукту за 

кордоном. Це здатність зрозуміти логіку іншого ринку, створити цінність для 
споживача з іншими звичками, рівнем доходу, культурою сприйняття та 
поведінковими моделями. У глобальному середовищі конкурують не товари, 
а маркетингові стратегії, і перемагає не той, хто виробляє більше, а той, хто 
точніше відчуває попит та формує його. 

Зміст міжнародного маркетингу полягає у постановці запитання: що 
саме купує споживач? Товар, бренд, досвід, емоцію, статус, технологічність? 
Відповідь на це визначає позиціонування. Там, де компанія орієнтується 
лише на продукт, вона працює з функціональністю; там, де вона працює з 
цінністю, — з довгостроковою лояльністю. Маркетинг перетворює товар на 
смисл, а конкуренцію — на гру сенсів. 

Вихід на ринок потребує адаптації. Те, що працює в Європі, може не 
працювати в Азії; що ефективно в США, може бути проігноровано в 
Латинській Америці. Споживач — не арифметичний показник, а культурна 
система. Ціна, упаковка, колір, стиль реклами, музика, рівень персоналізації 
— кожен елемент взаємодії є повідомленням. Успішна компанія вміє шукати 
локальні відмінності не як проблему, а як ресурс диференціації. 

Конкурентне середовище в міжнародному маркетингу — це не лише 
мапа суперників, а й мапа ніш. Там, де всі говорять одне й те саме, перемагає 
той, хто пропонує нову історію. Там, де товар стандартизований, перевагою 
стає сервіс. Там, де ціна є ключовим фактором, вирішує ефективність 
операцій. Маркетинг — це не лише реклама, це стратегічне управління 
ринковим простором. 

Ризик міжнародного маркетингу полягає в тому, що помилка швидко 
множиться географією. Невдале позиціонування, неправильний вибір цінової 
політики або непорозуміння культури призводять до втрати аудиторії на 
ранньому етапі. Але саме глобальна взаємодія дає бізнесу можливість 
масштабувати бренд і створювати вартість, яка виходить за межі 
національного ринку. 

Які питання ставить ця тема? 
1. Чи може одна маркетингова стратегія працювати однаково в різних 

країнах? 
2. Що цінує споживач на певному ринку — товар чи бренд як 

значення? 



3. Який баланс між стандартизацією та локалізацією є оптимальним? 
4. Як виміряти конкурентність у глобальному середовищі? 
5. Чи здатна маркетингова стратегія створити конкурентну перевагу без 

технологічної переваги? 
Які навички формує ця тема? 
– здатність аналізувати ринок і сегментувати міжнародну аудиторію; 
– уміння формувати позиціонування, що працює в іншій культурній 
системі; 
– компетентність у виборі маркетингової стратегії з урахуванням 
конкуренції; 
– здатність адаптувати продукт і комунікацію до локальних умов; 
– стратегічне мислення про бренд у глобальному вимірі. 

 
Завдання: 
Кожен студент отримує міні-кейс про українську компанію, що планує 

вихід на зовнішній ринок. 
Необхідно: 

1) Визначити тип маркетингової стратегії (глобальна, адаптивна, 
диференційована). 

2) Сформулювати цільову аудиторію та ключові елементи маркетингового 
міксу (4P). 

3) Запропонувати канали просування (онлайн/офлайн, соціальні мережі, 
партнерства тощо). 

4) Оцінити, які конкурентні фактори на ринку можуть вплинути на успіх 
стратегії. 

Міні-кейси: 
1) Український виробник косметики планує вийти на ринок Польщі. 
2) Стартап з виробництва електровелосипедів хоче продавати 

продукцію у Німеччині. 
3) Український бренд кави готує запуск франшизи в Литві. 
4) Виробник органічних продуктів планує експорт до Швеції. 
5) Компанія з виробництва солодощів хоче вийти на ринок ОАЕ. 
6) Український виробник вина орієнтується на ринок Канади. 
7) Виробник побутової хімії готує запуск продажів у Чехії. 
8) Український бренд одягу планує вхід до Італії. 
9) Компанія з виробництва меблів готує співпрацю з французьким 

рітейлером. 
10) Агрокомпанія хоче продавати органічний мед у США. 
11) Український бренд шоколаду орієнтується на Туреччину. 
12) Стартап із виготовлення посуду з біоматеріалів планує вихід у 

Данію. 
13) Компанія з виробництва сирів хоче експортувати до Румунії. 
14) Український виробник соків готує запуск у Хорватії. 
15) Бренд косметики створює онлайн-магазин для Іспанії. 
16) Компанія з виготовлення взуття планує вихід до Фінляндії. 



17) Український виробник дитячих іграшок хоче продавати в Японії. 
18) Бренд харчових добавок орієнтується на ринок Канади. 
19) Компанія з виробництва кавоварок планує вхід у Польщу. 
20) Виробник органічного шоколаду виходить на ринок Нідерландів. 
21) Український бренд спортивного одягу хоче продавати у Франції. 
22) Бренд кондитерських виробів орієнтується на Саудівську Аравію. 
23) Компанія з виготовлення прикрас планує вихід на ринок США. 
24) Українська ІТ-компанія створює онлайн-платформу для клієнтів у 

Німеччині. 
25) Компанія з виробництва соусів орієнтується на ринок Австрії. 
26) Український бренд води планує продаж у Великій Британії. 
27) Компанія з виготовлення текстилю виходить на ринок Греції. 
28) Український бренд чаю орієнтується на Естонію. 
29) Бренд корисних снеків планує вхід на ринок Бельгії. 
30) Компанія з виробництва олії готує експорт до Угорщини. 
 

Питання для самоконтролю: 
1. Дайте визначення міжнародного маркетингу та його ключових 

функцій. 
2. Які чинники формують конкурентне середовище на глобальних 

ринках? 
3. У чому полягає відмінність між локальним та міжнародним 

маркетингом? 
4. Наведіть приклади стратегій виходу на зарубіжні ринки через 

маркетингові інструменти. 
5. Які елементи маркетинг-міксу (4P/7P) зазнають найбільшої адаптації 

при експорті? 
6. Чим відрізняється глобальна маркетингова стратегія від 

мультилокальної? 
7. Яку роль відіграє сегментація міжнародних ринків? 
8. Що таке «позиціонування бренду» в міжнародному контексті? 
9. Як культурні відмінності впливають на сприйняття рекламних 

повідомлень? 
10. Які канали збуту найчастіше використовують міжнародні компанії? 
11. Як оцінюють ефективність маркетингової діяльності на новому ринку? 
12. У чому полягає конкурентна перевага брендів зі стійкою репутацією? 
13. Які ризики виникають у процесі міжнародного маркетингового 

просування? 
14. Як цифровий маркетинг змінив конкурентність міжнародних ринків? 
15. Назвіть приклади компаній, які використовують глобально 

стандартизовану рекламу. 
 
Тестові завдання: 

1. Міжнародний маркетинг — це: 
a) торгівля між резидентами однієї країни 



b) управління маркетинговою діяльністю на зарубіжних ринках 
c) виключно валютний контроль 
d) система міжнародних кредитів 

2. Головна мета маркетингу у міжнародному бізнесі —: 
a) зниження виробничих витрат 
b) задоволення потреб іноземного споживача та завоювання ринку 
c) фіксація податкових ставок 
d) централізація HR-процесів 

3. До міжнародного маркетинг-міксу належить: 
a) продукт, ціна, місце, просування 
b) зарплата, активи, митні збори 
c) митні ставки, субсидії, квоти 
d) логістика, аудит, комплаєнс 

4. Стандартизація маркетингу означає: 
a) повну адаптацію продукту під локальні ринки 
b) використання єдиної маркетингової стратегії у всіх країнах 
c) відмову від реклами 
d) обмеження каналів збуту 

5. Мультилокальна стратегія передбачає: 
a) однаковий продукт у всьому світі 
b) адаптацію маркетингу під кожен ринок 
c) централізацію управління 
d) відсутність просування 

6. Сегментація ринку — це поділ споживачів за: 
a) культурними, соціальними, економічними ознаками 
b) кодами товарів 
c) тарификацією логістики 
d) валютними зонами 

7. Позиціонування бренду визначає: 
a) розмір податків 
b) сприйняття продукту у свідомості споживача 
c) чисельність персоналу 
d) інтенсивність експорту 

8. Головна перевага глобальної маркетингової кампанії: 
a) низька впізнаваність бренду 
b) скорочення витрат та єдність іміджу 
c) повна відсутність ризиків 
d) ізоляція ринку 

9. До інструментів міжнародного просування належить: 
a) митний тариф 
b) digital-реклама, виставки, PR 
c) валютна інтервенція 
d) політика націоналізації 

10. Успіх міжнародного маркетингу залежить від: 
a) випадкових рішень 



b) дослідження ринку та поведінки споживачів 
c) обмеження реклами 
d) монетарної політики 

11. Який бар’єр найчастіше виникає у глобальному маркетингу? 
a) культурні та мовні відмінності 
b) нестача митних складів 
c) висока ціна золота 
d) обмеження експорту нафти 

12. Стратегія «глокалізації» передбачає: 
a) повну відмову від адаптації 
b) поєднання глобальних і локальних рішень 
c) виключно локальні бренди 
d) зниження розмаїття продуктів 

13. Який спосіб стимулює швидкий вихід на ринок? 
a) довгі R&D цикли 
b) франчайзинг та партнерські мережі 
c) закритий доступ до дистрибуції 
d) скорочення каналів 

14. Відмінність локального маркетингу від міжнародного: 
a) потребує врахування культурного контексту інших країн 
b) ґрунтується лише на внутрішньому попиті 
c) не використовує рекламу 
d) застосовується лише в електронній торгівлі 

15. При виході на новий ринок першочерговим є: 
a) створення штабу PR 
b) маркетингове дослідження попросу та конкурентів 
c) підписання договору поставки 
d) закупівля обладнання 

16. Контент-маркетинг у глобальному середовищі базується на: 
a) уніфікованому дизайні без адаптації 
b) історіях бренду та емоційному позиціонуванні 
c) мінімізації комунікації 
d) податковому регулюванні 

17. Конкурентна перевага формується завдяки: 
a) масштабуванню унікальної цінності продукту 
b) скороченню витрат без диференціації 
c) ліквідації маркетингу 
d) зниженню якості продукції 

18. Бренд із сильною репутацією зазвичай має: 
a) низьку впізнаваність 
b) високий рівень лояльності покупців 
c) мінімальний попит 
d) відсутність диференціації 

19. Причиною провалу на іноземному ринку часто є: 
a) глибока адаптація продукту 



b) ігнорування культурних особливостей та звичок споживача 
c) стратегія сегментації 
d) інноваційний підхід 

20. Найбільш перспективний напрям розвитку міжнародного маркетингу: 
a) згортання інтернет-реклами 
b) цифрова персоналізація та big data-аналітика 
c) повна відмова від глобальних брендів 
d) зниження ролі споживача 

 
 



Практичне заняття 15 
Управління людськими ресурсами в міжнародних компаніях 

 
Мета: 
Закріпити знання про системи управління персоналом у міжнародних 

компаніях, навчитися приймати кадрові рішення при відкритті закордонних 
філій, підборі, адаптації й розвитку працівників у мультинаціональному 
середовищі. 

 
Аналітичний коментар до теми. 
У міжнародному бізнесі управління людськими ресурсами виходить за 

межі кадрової адміністрації. Воно перетворюється на управління 
потенціалом, що розподілений між країнами, культурами, часовими зонами, 
моделями мотивації та трудовими нормами. Персонал стає не просто 
виробничим ресурсом, а стратегічним активом, що визначає здатність 
компанії навчатись, розширюватися та адаптуватися. 

Створення міжнародної HR-системи — це баланс між стандартизацією 
та локалізацією. Корпорація може мати єдині політики, але їх впровадження 
має відповідати локальному трудовому законодавству, рівню зарплат, 
формату зайнятості, очікуванням працівників і діловій культурі. Там, де 
правила надто жорсткі, організація втрачає гнучкість; там, де стандарти 
відсутні, втрачається керованість. Управління персоналом — це простір 
рівноваги. 

Міжнародні компанії стикаються з різними моделями мотивації. У 
деяких країнах визначальним фактором є фінансова винагорода, в інших — 
кар’єрна динаміка, престиж бренду, можливості навчання або соціальна 
стабільність. Стандартизовані HR-інструменти працюють, лише якщо вони 
відповідають логіці очікувань працівника. Тому система управління 
персоналом має бути двошаровою: глобальні принципи та локальні механіки. 

Рекрутинг, адаптація, оцінювання ефективності, навчання та розвиток 
кадрів набувають міжнародного масштабу. Команди можуть складатися з 
людей, які ніколи не зустрічалися офлайн; проєкти виконуються у 
віртуальних середовищах; знання циркулюють між офісами, що працюють у 
різних регуляторних умовах. Це створює вимоги до нових компетенцій — 
цифрової взаємодії, міжкультурного менеджменту, управління дистанційною 
командою. 

Помилки у міжнародному HR-менеджменті часто невидимі на перших 
етапах. Вони проявляються у високій плинності кадрів, низькій залученості, 
зростанні витрат на адаптацію або втраті ключових фахівців. Успішні 
компанії розуміють, що людський капітал — це не витрата, а інвестиція, і 
працюють на довгострокову віддачу. 

Сильна HR-система формує не просто штат, а знання, культуру та 
здатність до розвитку. У глобальній конкуренції саме люди визначають, чи 
компанія зростатиме, чи лише утримуватиме позиції. 

Які питання ставить ця тема? 



1. Як поєднати корпоративні HR-стандарти з локальними нормами 
ринку праці? 

2. Чи можлива універсальна система мотивації для працівників з різних 
країн? 

3. Як оцінити ефективність менеджера в багатокультурній команді? 
4. Яку роль відіграє HR-політика у глобальному масштабуванні 

бізнесу? 
5. Де межа між соціальною підтримкою персоналу та надмірним 

навантаженням на бюджет? 
Які навички формує ця тема? 
– здатність управляти персоналом у міжнародних командах; 
– уміння вибудовувати HR-системи з балансом локальної та глобальної 
логіки; 
– навички формування мотиваційних програм і утримання ключових 
кадрів; 
– компетентність у менеджменті дистанційних та мультинаціональних 
команд; 
– розуміння людського капіталу як стратегічного чинника 
конкурентоспроможності. 

 
 
Завдання: 
Кожен студент отримує міні-кейс. 
Необхідно: 
1) Визначити основне кадрове завдання (підбір, відбір, адаптація, 

розвиток, оцінювання, мотивація, ротація). 
2) Запропонувати 2–3 інструменти управління персоналом, які доцільно 

застосувати. 
3) Пояснити, які HR-практики міжнародних компаній можна адаптувати 

в Україні. 
4) Обґрунтувати, як ці рішення вплинуть на ефективність роботи філії. 
Міні-кейси: 

1) Українська компанія відкриває філію у Польщі — потрібно 
сформувати місцеву команду. 

2) ІТ-компанія планує найняти 10 спеціалістів у Чехії. 
3) Агропідприємство відправляє менеджера з України керувати 

філією в Угорщині. 
4) Український стартап шукає технічного директора в Німеччині. 
5) Міжнародна компанія впроваджує нову систему оцінки 

ефективності персоналу. 
6) Компанія планує навчання керівників закордонних філій. 
7) Українська компанія наймає HR-менеджера з Туреччини. 
8) Виробнича компанія відкриває новий завод у Словаччині — 

потрібно провести рекрутинг. 



9) Компанія створює корпоративну програму розвитку молодих 
фахівців. 

10) Український офіс глобальної компанії шукає маркетолога з 
Франції. 

11) HR-відділ розробляє систему мотивації для працівників у різних 
країнах. 

12) Компанія планує внутрішню ротацію персоналу між офісами. 
13) Міжнародна корпорація шукає кандидатів на стажування у різних 

країнах. 
14) Компанія впроваджує систему навчання для менеджерів 

середньої ланки. 
15) Українська компанія укладає угоду з рекрутинговим агентством у 

ЄС. 
16) Фірма відкриває HR-департамент для роботи з міжнародним 

персоналом. 
17) Компанія створює онлайн-платформу для навчання працівників 

різних країн. 
18) Українська філія проводить оцінювання компетенцій за моделлю 

360°. 
19) Компанія розробляє політику кар’єрного зростання для 

співробітників у ЄС. 
20) Агрокомпанія відправляє стажерів до Італії на практику. 
21) HR-відділ аналізує причини плинності кадрів у філії в Чехії. 
22) Компанія розробляє систему бонусів за досягнення KPI. 
23) Українська компанія шукає партнерів для спільних програм 

підготовки кадрів. 
24) Підприємство створює кадровий резерв для міжнародних 

проєктів. 
25) Компанія запроваджує систему електронного обліку персоналу. 
26) Глобальна компанія об’єднує HR-процеси у всіх офісах в єдиній 

базі. 
27) Українська компанія планує тренінг для менеджерів з управління 

змінами. 
28) HR-директор розробляє стандарти корпоративної культури для 

всіх філій. 
29) Компанія запроваджує систему адаптації нових працівників у 

міжнародному офісі. 
30) Міжнародна компанія створює “центр компетенцій” у Києві для 

управління персоналом у Східній Європі. 
 

Питання для самоконтролю: 
1. Дайте визначення управління людськими ресурсами у міжнародних 

компаніях. 
2. Чим міжнародний HRM відрізняється від національного? 
3. Які моделі управління персоналом використовують ТНК? 



4. Які чинники впливають на кадрову політику міжнародних компаній? 
5. Поясніть відмінність між експатріантами та локальними працівниками. 
6. Які інструменти добору персоналу використовують у 

мультинаціональних корпораціях? 
7. Як культура впливає на стиль лідерства та корпоративні норми в ТНК? 
8. Які методи мотивації персоналу застосовують у глобальних компаніях? 
9. Що таке ротація кадрів і яку роль вона відіграє у міжнародному HRM? 
10. Які виклики виникають при адаптації іноземних працівників у 

приймаючій країні? 
11. Які програми розвитку використовують для підготовки глобальних 

менеджерів? 
12. Поясніть роль HR департаменту у формуванні міжнародної 

конкурентоспроможності компанії. 
13. Які ризики виникають у разі високої плинності кадрів? 
14. Як оцінюють ефективність персоналу у міжнародному середовищі? 
15. Яку роль відіграє корпоративна етика та соціальна відповідальність у 

HRM? 
 
Тестові завдання: 

1. Міжнародне управління персоналом — це: 
a) контроль вантажопотоків 
b) управління кадрами в умовах глобальної діяльності 
c) система ліцензування імпорту 
d) валютний аудит 

2. Основна складність HRM у ТНК полягає у: 
a) єдиній податковій системі 
b) різноманітності культур і законодавств 
c) відсутності персоналу 
d) фіксованому валютному курсі 

3. Експатріант — це: 
a) працівник, який працює в іншій країні, ніж громадянство 
b) локальний співробітник 
c) тимчасовий підрядник 
d) консультант з митниці 

4. Перевага локальних працівників: 
a) висока вартість утримання 
b) незнання культурного середовища 
c) адаптованість до місцевого ринку 
d) складність комунікації 

5. Основне завдання HRM у міжнародній компанії: 
a) скорочення персоналу 
b) формування кадрів під стратегію розвитку 
c) зниження зарплат 
d) контроль валютної ліквідності 



6. Ротація кадрів використовується для: 
a) ускладнення адаптації 
b) розвитку управлінських компетенцій через досвід 
c) скорочення лояльності 
d) уникнення навчання 

7. Мотивація персоналу у глобальних компаніях має базуватися на: 
a) єдиній універсальній схемі 
b) поєднанні фінансових і нематеріальних стимулів 
c) лише штрафах 
d) відсутності бонусів 

8. Який фактор найсильніше впливає на стиль лідерства? 
a) курс національної валюти 
b) культурні особливості країни 
c) інфляція 
d) ціна імпорту 

9. Адаптація експатріантів включає: 
a) лише юридичні інструкції 
b) інтеграцію, культурні тренінги, підтримку 
c) скорочення соціальних гарантій 
d) відмову від локальних практик 

10. Оцінка персоналу у міжнародних компаніях часто ґрунтується на: 
a) KPI та Balanced Scorecard 
b) рівні митних платежів 
c) обсязі імпортних ліцензій 
d) коливанні валют 

11. Основна причина невдач експатріантів: 
a) низький рівень освіти 
b) труднощі культурної адаптації 
c) відсутність досвіду з технологіями 
d) нерозвинений логістичний ринок 

12. Яка компетенція особливо важлива для HR-менеджерів у ТНК? 
a) уміння працювати з митними деклараціями 
b) крос-культурна комунікація 
c) навички лише бухгалтерського обліку 
d) вміння ремонтувати обладнання 

13. Програми міжнародних стажувань забезпечують: 
a) скорочення експорту 
b) розвиток управлінських і міжкультурних компетенцій 
c) підвищення податків 
d) ліквідацію філій 

14. Висока плинність кадрів призводить до: 
a) зміцнення корпоративної культури 
b) втрати знань та підвищення витрат на найм 
c) покращення лояльності 
d) стабільності процесів 



15. Який формат найму дозволяє оперативно залучати працівників? 
a) довічні контракти 
b) проєктний та контрактний формат 
c) державна служба 
d) офшорний імпорт 

16. HR-контроль у міжнародних компаніях включає: 
a) моніторинг продуктивності, витрат, ефективності політик 
b) митне декларування 
c) валютні угоди 
d) торговельні санкції 

17. Яка стратегія роботи з персоналом мінімізує ризики помилкового 
найму? 
a) повна відмова від інтерв’ю 
b) багаторівневий відбір і асесмент-центри 
c) автоматичний прийом усіх кандидатів 
d) найм за чергою 

18. Корпоративна культура міжнародної компанії формується через: 
a) лише контроль 
b) цінності, лідерство, комунікації 
c) тарифні квоти 
d) валютні інтервенції 

19. Який підхід використовують для розвитку глобальних лідерів? 
a) стратегія "тільки теорія" 
b) навчання + стажування + практичні кейси 
c) відсутність розвитку 
d) заборона внутрішніх переміщень 

20. Найважливішим викликом HRM у багатонаціональних компаніях є: 
a) уніфікація всієї політики без урахування культур 
b) баланс між стандартизацією та локальною адаптацією 
c) відмова від соціальних програм 
d) нульова міграція кадрів 

 
 



Практичне заняття 16 
Проведення ділових переговорів з іноземними партнерами 

 
Мета: 
Закріпити навички підготовки та проведення міжнародних переговорів, 
навчитися вибудовувати аргументацію української сторони з урахуванням 
економічних, культурних та комунікативних особливостей партнерів. 
 

Аналітичний коментар до теми. 
Переговори — це не розмова, а механізм формування домовленості. У 

міжнародному бізнесі вони набувають ще більшої складності, оскільки 
відбуваються на перетині культурних норм, ділових практик, моделей 
комунікації та економічних інтересів сторін. Успішні переговори — це 
результат підготовки та стратегії, а не імпровізації. 

Під час переговорів компанія не лише продає товар чи послугу — вона 
продає надійність, компетентність, передбачуваність і повагу до партнера. У 
деяких культурах вирішальним є швидке ухвалення рішень, у інших перш 
ніж обговорювати контракт, формується довіра. Там, де сторони розуміють 
стиль один одного, переговори рухаються конструктивно; там, де стиль 
знехтувано, виникає напруга навіть за наявності економічної вигоди. 

Процес перемовин включає аналіз інтересів сторін, визначення меж 
поступок, підготовку аргументів, вибір форми презентації та прогноз реакцій. 
У міжнародному контексті до цього додається робота з мовними відтінками: 
прямолінійність може сприйматися як тиск, виваженість — як нерішучість. 
Успіх переговорів часто залежить від того, наскільки точно вдається 
відчитати тон партнера. 

Стратегія ведення переговорів вибудовується навколо трьох питань: 
чого ми хочемо, чим ми готові поступитись, і що стане підставою для згоди. 
Підготовлений учасник має план А, В і резервний сценарій. Він не лише 
формулює вимоги, а й будує структуру взаємовигідності — не «виграти 
угоду», а створити рішення, що буде прийнятним обом сторонам. 

Помилки в переговорному процесі найчастіше пов’язані із завищеними 
очікуваннями, неправильним читанням партнера або непідготовленими 
аргументами. Поспіх, тиск, ігнорування культурних сигналів можуть 
зруйнувати угоду, навіть якщо вона була економічно обґрунтованою. 
Успішні переговори завершуються не лише підписанням контракту, а й 
готовністю сторін працювати надалі. 

Які питання ставить ця тема? 
1. Чому одна й та сама аргументація може бути переконливою в одній 

країні й неефективною в іншій? 
2. Чи можуть переговори бути успішними без попередньої аналітичної 

підготовки? 
3. Який баланс між наполегливістю та гнучкістю є оптимальним? 
4. Як визначити момент, коли варто зробити поступку, а коли — 

завершити переговори? 



5. Чи може стратегія «виграти будь-якою ціною» бути ефективною у 
довгостроковому партнерстві? 

Які навички формує ця тема? 
– здатність розробляти переговорну стратегію та готувати аргументи; 
– уміння працювати зі змішаними культурними стилями комунікації; 
– навички оцінки інтересів сторін і побудови взаємовигідної позиції; 
– компетентність у плануванні сценаріїв переговорів та управлінні 
поступками; 
– вміння вести діалог, у якому формується не лише угода, а й 
партнерство. 

 
Завдання: 
Кожен студент отримує міні-кейс про переговори між українською 
компанією та іноземним партнером. 
Необхідно: 
1) Визначити ключові інтереси обох сторін. 
2) Сформулювати 3–4 основні аргументи, які українська сторона може 

використати для переконання партнера. 
3) Розробити стратегію переговорів: з чого почати, які поступки допустимі, 

які умови є принциповими. 
4) Написати коротке резюме: чому саме українська компанія є вигідним 

партнером у цій ситуації (5–6 речень). 
Міні-кейси: 
1) Український експортер меду веде переговори з німецьким супермаркетом 

про довгостроковий контракт на постачання продукції. 
2) IT-компанія з України хоче переконати японського клієнта замовити 

розробку програмного забезпечення. 
3) Виробник будматеріалів із України обговорює умови поставки з 

польським дистриб’ютором. 
4) Українська агрофірма домовляється з французьким імпортером про 

експорт зерна. 
5) Стартап з України шукає інвестора у Сінгапурі для розширення 

виробництва біопакування. 
6) Виробник текстилю веде переговори з турецьким партнером про 

створення спільного підприємства. 
7) Український виробник електроніки обговорює постачання комплектуючих 

із компанією з Південної Кореї. 
8) Виноробня з Одеси прагне вийти на ринок Чехії. 
9) Агрокомпанія домовляється про спільний логістичний проєкт із 

литовською фірмою. 
10) Український бренд косметики хоче переконати ритейлера з Італії 

розмістити їхню продукцію. 
11) Виробник меблів веде переговори з британським торговельним 

партнером. 



12) Компанія з Дніпра домовляється з клієнтом із Канади про поставку 
промислового обладнання. 

13) Український експортер соняшникової олії зустрічається з партнерами з 
ОАЕ. 

14) Компанія з Києва веде перемовини про створення спільного IT-центру 
з норвезькою компанією. 

15) Український виробник крафтового шоколаду хоче потрапити на ринок 
Франції. 

16) Будівельна компанія обговорює умови участі в тендері в Румунії. 
17) Логістична компанія хоче укласти договір із партнером у Нідерландах. 
18) Український постачальник молочної продукції веде переговори з 

грецьким покупцем. 
19) Стартап із VR-технологій шукає партнера в США. 
20) Український дистриб’ютор хоче представити польський бренд на ринку 

України. 
21) Компанія з Вінниці домовляється з естонським партнером про 

постачання обладнання. 
22) Українська компанія хоче переконати австралійського покупця у 

стабільності поставок. 
23) Виробник одягу обговорює спільну колекцію з брендом із Іспанії. 
24) Компанія з України веде переговори з індійським імпортером про 

великі партії продукції. 
25) Аграрний холдинг хоче отримати кредитну лінію від банку з Великої 

Британії. 
26) Український ІТ-інтегратор пропонує рішення для фінансової компанії у 

Швеції. 
27) Компанія веде переговори про постачання обладнання для відновлення 

інфраструктури в Хорватії. 
28) Українська компанія хоче переконати бельгійського партнера у якості 

продукції. 
29) Виробник сиру обговорює умови експорту до Швейцарії. 
30) Компанія з України прагне переконати ізраїльського партнера 

розмістити замовлення. 
 

Питання для самоконтролю: 
1. Дайте визначення міжнародних ділових переговорів. 
2. Які етапи включає процес переговорів з іноземними партнерами? 
3. Чому попередня підготовка відіграє ключову роль у міжнародних 

переговорах? 
4. Які методи збору інформації використовують перед виходом на 

переговори? 
5. Поясніть відмінність між позиційними та інтерес-орієнтованими 

переговорами. 
6. Які навички є обов’язковими для успішного переговорника? 
7. Які культурні фактори можуть вплинути на переговорний процес? 



8. Як формується стратегія переговорів? Назвіть основні елементи. 
9. Яку роль відіграє невербальна комунікація у міжнародних 

переговорах? 
10. Які техніки аргументації використовують під час захисту позиції? 
11. Які помилки найчастіше допускають менеджери в міжнародних 

переговорах? 
12. Що таке BATNA і чому вона критично важлива? 
13. Чим відрізняється стиль ведення переговорів у різних країнах? 
14. Які стратегії дозволяють досягти взаємовигідних рішень? 
15. Як оцінити результативність переговорів після їх завершення? 

 
Тестові завдання: 

1. Міжнародні переговори — це: 
a) формальна процедура підписання контракту 
b) процес досягнення узгоджених рішень між партнерами з різних 
країн 
c) внутрішня координація проектів 
d) митне декларування товарів 

2. Головна мета переговорів —: 
a) отримати максимальний прибуток будь-якою ціною 
b) досягти взаємоприйнятного рішення для сторін 
c) уникнути співпраці 
d) скоротити терміни транспортування 

3. Підготовка до переговорів включає: 
a) інтуїтивні припущення 
b) аналіз ринку, інтересів партнера, сценарії домовленостей 
c) лише формальну реєстрацію зустрічі 
d) відсутність попередньої стратегії 

4. BATNA — це: 
a) стратегія максимального тиску 
b) найкраща альтернатива переговорам у разі провалу домовленостей 
c) звіт про логістику 
d) форма експортного страхування 

5. Інтерес-орієнтовані переговори спрямовані на: 
a) жорстке просування однієї позиції 
b) пошук варіантів, вигідних для всіх сторін 
c) блокування компромісів 
d) уникнення довгострокових угод 

6. Невербальна комунікація у переговорах відображає: 
a) аналіз макроекономіки 
b) жести, міміку, інтонацію 
c) виключно письмову інформацію 
d) юридичний зміст контракту 

7. Який стиль переговорів вважається більш гнучким і партнерським? 
a) позиційний 



b) агресивний 
c) кооперативний 
d) вимушений 

8. Дипломатичний стиль ведення переговорів передбачає: 
a) тиск та ультиматуми 
b) стриманість і виваженість аргументації 
c) повну відмову від компромісів 
d) емоційне домінування 

9. У яких культурах пауза під час перемовин може означати повагу та 
обдумування? 
a) США, Канада 
b) Німеччина, Австрія 
c) Японія, Корея 
d) Австралія, Нова Зеландія 

10. Найчастіша помилка на старті переговорів: 
a) відсутність збору інформації про партнера 
b) надмірна гнучкість 
c) запізнення на зустріч 
d) жорстка риторика 

11. Техніка «дзеркало» означає: 
a) повторення ключових слів партнера для встановлення довіри 
b) використання тиску 
c) зміну складу делегації 
d) ігнорування деталей 

12. У міжнародних переговорах важливо: 
a) говорити лише на підвищених тонах 
b) вміти слухати та ставити уточнювальні запитання 
c) уникати пауз 
d) не задавати питань 

13. Фаза досягнення угоди завершується: 
a) джентльменською усною домовленістю 
b) формалізацією рішень у протоколі або контракті 
c) відсутністю фіксації умов 
d) припиненням комунікації 

14. Переговорна сила сторони зростає, якщо: 
a) немає альтернатив 
b) BATNA сильна і реалістична 
c) відсутні дані про ринок 
d) всі ризики ігноруються 

15. Холодний стиль переговорів характерний для: 
a) Латинської Америки 
b) Скандинавії та Німеччини 
c) Азії 
d) Африки 



16. Емоційно-експресивний стиль ведення перемовин частіше 
притаманний: 
a) Японії та Кореї 
b) Бразилії, Іспанії, Італії 
c) Норвегії, Швеції 
d) Фінляндії 

17. Техніка «win–win» орієнтується на: 
a) односторонній успіх 
b) взаємовигідний результат 
c) швидке розривання контракту 
d) ігнорування ризиків 

18. Аргументація у міжнародних переговорах повинна бути: 
a) хаотичною 
b) логічною, структурованою, доказовою 
c) суто емоційною 
d) мінімальною 

19. Якщо партнер уникає прямої відповіді, це означає: 
a) згоду автоматично 
b) невизначеність або неприйняття пропозиції 
c) технічну перерву 
d) завершення угоди 

20. Ефективність переговорів оцінюють за: 
a) емоційною насиченістю діалогу 
b) досягнутими домовленостями та їх стабільністю 
c) кількістю пауз 
d) довжиною зустрічі 

 
 



Практичне заняття 17 
Соціальна відповідальність 

 
Мета: 
Сформувати усвідомлення соціальної відповідальності бізнесу, 

громади й особистості; розвинути вміння пов’язувати глобальні цілі сталого 
розвитку із власною поведінкою та прикладами реального життя. 

 
Аналітичний коментар до теми. 
Соціальна відповідальність давно перестала бути елементом іміджу. 

Для міжнародних компаній це — частина конкурентної стратегії, інструмент 
побудови довіри, репутаційного капіталу та стійкого розвитку. Бізнес, що 
працює на глобальних ринках, взаємодіє не лише зі споживачем, а й з 
державою, локальними громадами, працівниками, довкіллям та етичними 
нормами. Соціальна відповідальність визначає якість цієї взаємодії. 

Компанії, що беруть на себе соціальні зобов’язання, інвестують у 
розвиток освіти, охорони здоров’я, екологічні ініціативи, підвищення 
безпеки виробництва, прозорість ланцюгів постачання. Вони не лише 
продають продукт — вони створюють середовище, у якому цей продукт 
існує. Соціальна відповідальність — це довгостроковий контракт між 
бізнесом і суспільством: компанія отримує доступ до ринку, а ринок — 
користь від її присутності. 

Міжнародний бізнес працює у різних контекстах. Десь нормативи щодо 
довкілля та праці жорсткі, десь — ліберальні або фрагментарні. Важливим 
стає не мінімальне виконання вимог, а позиція компанії: чи діє вона 
відповідально незалежно від слабких правил. Глобальні бренди, що 
ігнорують трудові стандарти або екологічні ризики у країнах із низькими 
регуляціями, стикаються з репутаційними кризами, бойкотами та 
юридичними обмеженнями. 

Соціальна відповідальність — це також економічний фактор. Інвестиції 
в добробут працівників зменшують плинність кадрів, екологічні інновації 
скорочують операційні витрати, прозорість підвищує лояльність споживача. 
Там, де компанії бачать витрати, стратегічно мислячі гравці бачать віддачу. 
Філантропія перетворюється на модель створення цінності. 

Помилки у сфері CSR проявляються не одразу. Вони накопичуються у 
вигляді недовіри: громада опирається розміщенню підприємства, 
співробітники не відчувають залученості, споживач сприймає бренд як 
формальний. У глобальному середовищі довіра — така ж валюта, як капітал. 
Втрата довіри — це втрата ринку. 

Які питання ставить ця тема? 
1. Чи можна бути успішним на глобальному ринку без соціальної 

відповідальності? 
2. Де межа між CSR як цінністю та CSR як маркетинговим 

інструментом? 
3. Як виміряти ефект соціальних інвестицій бізнесу? 



4. Чи має компанія діяти етично там, де закон дозволяє діяти дешевше? 
5. Які ризики виникають, якщо бізнес ігнорує інтереси громади та 

довкілля? 
Які навички формує ця тема? 
– уміння інтегрувати соціальну відповідальність у бізнес-модель; 
– здатність оцінювати вплив діяльності компанії на громади та 
екологію; 
– навички побудови CSR-стратегій і вимірювання їх ефективності; 
– компетентність у формуванні репутації та взаємодії зі 
стейкхолдерами; 
– розуміння відповідальності як складової конкурентної переваги. 
 
Завдання: 
Кожен студент готує коротку розповідь або міні-презентацію (до 2 хв) 

на тему власних дій у контексті соціальної відповідальності. 
Необхідно: 
1) Навести 3 приклади, як ви або ваша сім’я/громада проявляє 

соціальну чи екологічну відповідальність (наприклад: сортування відходів, 
донорство, волонтерство, участь у відновленні місцевої громади, допомога 
тваринам тощо). 

2) Запропонувати ідею, як мотивувати інших робити подібні дії 
(через приклад, комунікацію, навчання тощо). 

3) Пояснити, чому це важливо у сучасному світі. 
Приклади напрямів для натхнення: 

• Екологічні ініціативи (zero waste, зменшення споживання енергії, 
сортування сміття). 

• Соціальна взаємодія (волонтерство, допомога людям похилого віку, 
участь у благодійних акціях). 

• Освітня активність (підтримка молодших студентів, участь у 
студентських проектах). 

• Громадянська позиція (участь у відбудові місцевої громади, підтримка 
ЗСУ, локальні ініціативи). 

• Етичне споживання (вибір локальних виробників, відмова від “fast 
fashion”). 

 
Питання для самоконтролю: 

1. Дайте визначення корпоративної соціальної відповідальності (КСВ). 
2. Чому соціальна відповідальність стала критично важливою у 

міжнародному бізнесі? 
3. Які основні складові КСВ виокремлюють у міжнародних компаній? 
4. Як КСВ впливає на репутацію глобального бренду? 
5. Чим відрізняється філантропія від стратегічної соціальної 

відповідальності? 
6. Наведіть приклади екологічних ініціатив міжнародних корпорацій. 
7. Які етичні ризики можуть виникати при недотриманні принципів КСВ? 



8. Як соціальна відповідальність впливає на конкурентоспроможність 
бізнесу? 

9. У чому полягає роль звітності ESG та CSR-репортингу? 
10. Які соціальні програми можуть реалізовувати ТНК у країнах-сателітах? 
11. Як компанії контролюють дотримання стандартів праці у глобальних 

ланцюгах постачання? 
12. Чому КСВ все частіше інтегрується у стратегічний менеджмент? 
13. Які міжнародні стандарти та ініціативи регулюють КСВ? 
14. Чи завжди соціальна відповідальність збільшує прибуток? 

Аргументуйте. 
15. Наведіть приклади компаній, що відомі успішними програмами КСВ. 

 
Тестові завдання: 

1. Корпоративна соціальна відповідальність — це: 
a) діяльність, спрямована лише на отримання прибутку 
b) добровільні зобов’язання бізнесу перед суспільством і середовищем 
c) система валютного регулювання 
d) внутрішній контроль персоналу 

2. До основних напрямів КСВ належать: 
a) ціноутворення, демпінг, акредитація 
b) екологічні, етичні та соціальні програми 
c) логістика та експортне фінансування 
d) митний супровід 

3. ESG-звітність включає оцінку: 
a) курсу валют 
b) екологічних, соціальних та управлінських показників 
c) митних декларацій 
d) кредитних лімітів 

4. Стратегічна КСВ означає: 
a) разові благодійні акції без планування 
b) інтеграцію соціальних практик у бізнес-стратегію 
c) скорочення персоналу 
d) виключно PR-кампанії 

5. Перевага КСВ для бізнесу: 
a) зниження довіри споживачів 
b) зміцнення бренду та лояльності клієнтів 
c) зростання етичних ризиків 
d) звуження ринків збуту 

6. Недотримання стандартів КСВ може призвести до: 
a) підвищення репутації 
b) судових позовів і бойкоту споживачів 
c) розширення попиту 
d) росту інвестицій 

7. «Зелені» ініціативи компаній зазвичай спрямовані на: 
a) підвищення обсягів шкідливих викидів 



b) енергоефективність та скорочення CO₂ 
c) зниження стандартів якості 
d) обмеження відповідальності 

8. Який міжнародний стандарт регулює соціальну відповідальність? 
a) ISO 14001 
b) ISO 26000 
c) GAAP 
d) IFRS 

9. Принцип «етичні ланцюги постачання» означає: 
a) аутсорсинг без контролю умов праці 
b) прозорість, дотримання прав працівників і екостандартів 
c) повне уникнення аудиту 
d) використання чорного ринку сировини 

10. Філантропія — це: 
a) стратегічний контроль KPI 
b) добровільні доброчинні проєкти бізнесу 
c) система санкцій 
d) страхування валютних ризиків 

11. Ключовий мотив КСВ у глобальних компаній: 
a) уникнення будь-яких витрат 
b) довгострокове формування довіри та репутації 
c) локалізація мит 
d) монополізація ринку 

12. У міжнародній практиці для оцінки КСВ використовують: 
a) біржові котирування 
b) ESG-рейтинги 
c) митні сертифікати 
d) фрахтові ставки 

13. Високий ESG-рейтинг сигналізує: 
a) високий ризик інвестування 
b) відповідальну поведінку компанії 
c) низьку соціальну активність 
d) погіршення репутації 

14. Соціальні проєкти міжнародних корпорацій можуть включати: 
a) програми освіти та стажувань 
b) виключно підвищення цін 
c) скорочення працівників 
d) монополізацію ринку 

15. Фактор, що найчастіше стимулює впровадження КСВ: 
a) тиск споживачів, інвесторів та регуляторів 
b) тотальна закритість компанії 
c) відсутність конкурентів 
d) відмова від глобалізації 

16. «Greenwashing» — це: 
a) реальна екологічна модернізація компанії 



b) формальне декларування ESG без реальних дій 
c) фінансування відновлюваної енергетики 
d) розвиток соціального партнерства 

17. Соціальна відповідальність впливає на інвестиційну привабливість 
через: 
a) підвищення довіри та зменшення ризиків 
b) обмеження ринків 
c) падіння репутації 
d) відсутність стандартів 

18. Міжнародний аудит КСВ проводиться для: 
a) перевірки податкових пільг 
b) оцінки відповідності діяльності принципам етики 
c) визначення митної вартості 
d) обмеження експортних квот 

19. Прикладом соціально відповідального бренду можна назвати 
компанію, що: 
a) приховує інформацію про постачальників 
b) використовує child-labor 
c) інвестує у громади, освіту, екопроєкти 
d) руйнує екосистеми 

20. КСВ стає конкурентною перевагою, коли: 
a) реалізується формально 
b) інтегрується у стратегію компанії 
c) ігнорується у кризові періоди 
d) зводиться до разових акцій 

 



Перелік завдань для модульної контрольної роботи 
I. Теоретичні питання: 

1. Сутність міжнародного бізнесу та його ключові ознаки. 
2. Фактори, що сприяли глобалізації економіки. 
3. Вплив міжнародного бізнесу на повсякденне життя споживача. 
4. Контрагенти міжнародної угоди: види та функції. 
5. Посередники в міжнародній торгівлі: типи та роль у ланцюгах 

поставок. 
6. Експорт та імпорт: порівняння, переваги, обмеження. 
7. Форми виходу на міжнародний ринок: їх класифікація та критерії 

вибору. 
8. Ліцензування та франчайзинг як інструменти інтернаціоналізації. 
9. Прямі іноземні інвестиції: види, мотиви, ризики. 
10. Спільне підприємство: умови створення та вигоди для партнерів. 
11. Міжнародні макроекономічні індикатори та їх вплив на інвесторів. 
12. ВВП, інфляція, безробіття — значення цих показників у виборі країни. 
13. Країновий ризик: складові та методи оцінки. 
14. Політичні ризики у міжнародному бізнесі. 
15. Правові ризики та засоби їхнього зниження. 
16. Міжнародний контракт: структура, істотні умови. 
17. Розрахунки у зовнішньоторговельних операціях: основні форми. 
18. Інкотермс — призначення та застосування. 
19. Міжнародні коопераційні форми співробітництва. 
20. Процедури вирішення комерційних спорів. 
21. Міжнародний арбітраж: особливості та переваги. 
22. Крос-культурні відмінності у веденні переговорів. 
23. Моделі культур Хофстеде та їх значення для бізнесу. 
24. Міжкультурні бар’єри та способи їх подолання. 
25. Валютна система світу: структура та рівні регулювання. 
26. Валютний курс та фактори, що на нього впливають. 
27. Валютні ризики та механізми хеджування. 
28. Міжнародний фінансовий ринок: сутність і структура. 
29. Розрахункові операції у міжнародній торгівлі. 
30. Міжнародні митні процедури. 
31. Система тарифних та нетарифних обмежень. 
32. Субсидії, квоти та ембарго — механізми державного впливу. 
33. Міжнародна торгова політика України. 
34. Організація ЗЕД-операцій на підприємстві. 
35. Суть та структура бізнес-плану експортного проекту. 
36. Міжнародний стратегічний менеджмент. 
37. Методи визначення конкурентної переваги на зовнішньому ринку. 
38. Організаційні структури міжнародних компаній. 
39. Матрична структура: переваги й обмеження. 
40. Міжнародний контроль і управлінські інструменти. 
41. Міжнародний фінансовий менеджмент: завдання та функції. 



42. Джерела фінансування ЗЕД-діяльності. 
43. Вартість капіталу: міжнародна специфіка. 
44. Міжнародний маркетинг та його адаптаційні стратегії. 
45. Брендинг у глобальному конкурентному середовищі. 
46. Політика ціноутворення на іноземних ринках. 
47. Управління персоналом у глобальних компаніях. 
48. HR-процеси під час міжнародної релокації працівників. 
49. Соціальна відповідальність як фактор конкурентоспроможності. 
50. ESG-стандарти та їх вплив на міжнародний бізнес. 

II. Тестові завдання: 
1. Міжнародний бізнес впливає на повсякденне життя тому, що: 

a) знижує доступність товарів 
b) забезпечує вибір і доступ до глобальних продуктів 
c) обмежує імпорт 
d) стимулює ізоляцію 
e) зменшує конкуренцію 

2. Приклад впливу міжнародного бізнесу на побут: 
a) локальні продукти без імпорту 
b) користування смартфоном, зібраним у кількох країнах 
c) торгівля лише усередині країни 
d) відсутність іноземних брендів 
e) тільки програми імпортозаміщення 

3. Глобальні ланцюги вартості відображають: 
a) монорегіональне виробництво 
b) лише внутрішній ринок 
c) виробництво, розподілене між країнами 
d) відсутність логістики 
e) заборону торгівлі 

4. Який фактор зробив міжнародні товари доступними? 
a) закриття кордонів 
b) розвиток транспорту 
c) монополізація ринку 
d) заборона імпорту 
e) скорочення торгівлі 

5. Міжнародний бізнес розвивається завдяки: 
a) ізоляціонізму 
b) інтеграції економік 
c) падінню мобільності 
d) обмеженню технологій 
e) скасуванню конкуренції 

6. Ризик залежності від імпорту проявляється у: 
a) зниженні цін 
b) можливому дефіциті товарів 
c) гарантованій стабільності 



d) відсутності ризиків 
e) надлишковій пропозиції 

7. Приклад впливу міжнародного бізнесу на споживача: 
a) обмежений вибір товарів 
b) доступ до продукції різних країн 
c) тільки державні виробники 
d) моноринок 
e) заборона приватного імпорту 

8. Внаслідок глобальної торгівлі: 
a) зменшується асортимент 
b) зростає конкуренція 
c) зникають інновації 
d) скорочується ринок праці 
e) ціни ростуть завжди 

9. Міжнародний бізнес формує: 
a) локальну закриту економіку 
b) мультинаціональні виробничі мережі 
c) тільки імпорт сировини 
d) ізоляцію виробників 
e) відсутність конкуренції 

10. Для сучасного споживача міжнародний бізнес означає: 
a) менше варіантів вибору 
b) доступ до світових ринків 
c) відсутність імпорту 
d) закритість брендів 
e) локальні товари лише 

11. Глобалізація — це процес: 
a) економічного розділення держав 
b) посилення міжнародних взаємозв’язків 
c) відмови від торгівлі 
d) повної автономії ринків 
e) зниження мобільності 

12. Ключовим фактором глобалізації є: 
a) падіння технологій 
b) розвиток ІТ та логістики 
c) зниження обмінів 
d) заборона імпорту 
e) відмова від інвестицій 

13. ТНК — це компанії, що: 
a) працюють тільки всередині країни 
b) ведуть діяльність у кількох країнах 
c) контролюють виключно державні підприємства 
d) не мають філій 
e) займаються лише імпортом 



14. До ознак глобалізації НЕ належить: 
a) зменшення бар’єрів торгівлі 
b) розвиток міжнародних фінансів 
c) культурна інтеграція 
d) замкнені внутрішні ринки 
e) збільшення товарообігу 

15. Наслідком глобалізації для бізнесу є: 
a) зниження конкуренції 
b) вихід на нові ринки 
c) повна відсутність ризиків 
d) скорочення інвестицій 
e) локалізація на національних межах 

16. Глобальні виробництва формуються через: 
a) оптимізацію витрат і спеціалізацію 
b) заборону експорту 
c) зростання тарифів 
d) відмову від аутсорсингу 
e) припинення кооперації 

17. Приклад глобального сервісу: 
a) локальна бібліотека 
b) Netflix / Spotify 
c) регіональний ринок сільгосппродукції 
d) приватний ярмарок 
e) містечковий магазин 

18. Негатив глобалізації — це: 
a) доступ до інновацій 
b) залежність від зовнішніх ринків 
c) розширення торгівлі 
d) мобільність технологій 
e) розвиток комунікацій 

19. Модель виробництва Apple — приклад: 
a) локального ланцюга 
b) багатонаціонального виробництва 
c) замкнутого ринку 
d) імпортозаміщення 
e) державної монополії 

20. Глобалізація змінює ринки тим, що: 
a) зменшує міжнародні обміни 
b) посилює рух капіталів і товарів 
c) знищує інновації 
d) унеможливлює конкуренцію 
e) робить виробників ізольованими 

21. Контрагентами у міжнародній угоді зазвичай є: 
a) покупець та продавець 
b) лише експортер 



c) лише імпортер 
d) митний брокер 
e) склад тимчасового зберігання 

22. Посередник у міжнародній торгівлі виконує роль: 
a) кінцевого споживача 
b) організатора просування та продажу товару 
c) органу державного регулювання 
d) податкової служби 
e) виробника 

23. Дистриб’ютор відрізняється тим, що він: 
a) закуповує товар і перепродає 
b) лише консультує 
c) не має права продажу 
d) є державним органом 
e) займається виключно інвестиціями 

24. Ліцензування передбачає: 
a) продаж товару 
b) передання права використання технології 
c) оренду складів 
d) оплату мита 
e) укладення кредитної лінії 

25. Франчайзинг — це модель, де: 
a) купується право використання бренду й технологій 
b) продається облігаційна позика 
c) імпортер стає власником ТНК 
d) брокер отримує експортну квоту 
e) експортер відкриває митний пост 

26. Спільне підприємство створюється для: 
a) розширення виробництва іншої країни 
b) доступу до ринку через об’єднання активів 
c) виключно для спекуляцій 
d) уникнення експорту 
e) заміни правового поля 

27. Торговельна форма виходу на ринок характеризується: 
a) відсутністю товару 
b) експортом без інвестицій 
c) створенням дочірньої компанії 
d) купівлею місцевого бізнесу 
e) обов’язковим JV 

28. Інвестиційна форма виходу означає: 
a) перевезення товару через кордон 
b) вкладення капіталу у виробництво за кордоном 
c) імпорт без гарантій 
d) бартерну операцію 
e) інвойс без контракту 



29. Брокер у ЗЕД — це: 
a) посередник, який укладає угоди від свого імені 
b) фізична особа-споживач 
c) держслужбовець 
d) аудитор держави 
e) імпортер 

30. До фінальних елементів контракту НЕ належить: 
a) терміни поставки 
b) опис товару 
c) курс валютних ф’ючерсів 
d) умови оплати 
e) відповідальність сторін 

31. Експорт ефективний, коли: 
a) ринок недоступний юридично 
b) компанія не готова інвестувати у виробництво 
c) вимагається локальна фабрика 
d) потрібно уникнути конкуренції 
e) країна забороняє імпорт 

32. Прямі інвестиції забезпечують: 
a) слабкий контроль над бізнесом 
b) повний операційний контроль 
c) незалежність дистриб’ютора 
d) відсутність ризиків 
e) низькі витрати запуску 

33. Франчайзинг доцільний, якщо: 
a) бренд неготовий до масштабування 
b) компанія хоче швидко розширитися з мінімальними витратами 
c) необхідно побудувати завод 
d) потрібно монополізувати ринок 
e) заборонено відчуження активів 

34. Ліцензування вигідне, коли: 
a) компанія хоче передати технологію без будівництва виробництва 
b) ринок закритий 
c) потрібен повний контроль 
d) наявні сильні логістичні бар’єри 
e) інвестиції високоризикові 

35. Joint Venture дає змогу: 
a) уникати співпраці 
b) комбінувати ресурси партнерів 
c) ліквідувати конкуренцію повністю 
d) працювати без контрактів 
e) мінімізувати локальний персонал 

36. Субліцензія — це: 
a) заборона видавати ліцензію 
b) передача ліцензійних прав третій особі 



c) імпорт із митною знижкою 
d) експорт сировини 
e) фінансування через СП 

37. Дистрибуція вимагає: 
a) створення R&D центру 
b) локального маркетингового партнера 
c) повної релокації виробництва 
d) інвестиційних облігацій 
e) валютного хеджування 

38. Локалізація виробництва знижує: 
a) ризики логістики 
b) конкурентні переваги 
c) доступ до ринку 
d) швидкість реагування 
e) попит споживачів 

39. Прямі інвестиції доцільні за умов: 
a) високих бар’єрів входу та перспективного ринку 
b) нестабільності регуляцій 
c) відсутності попиту 
d) дефіциту ресурсів 
e) повної монополії імпорту 

40. Експорт програє інвестиціям коли: 
a) ринок потребує локальної присутності 
b) компанія не хоче ризикувати 
c) валюта стабільна 
d) мита відсутні 
e) логістика безкоштовна 

41. ВВП на душу населення відображає: 
a) обсяг експорту держави 
b) рівень добробуту населення 
c) інфляційний таргет 
d) державний борг 
e) частку імпорту 

42. Висока інфляція зазвичай: 
a) знижує ризики 
b) підвищує купівельну спроможність 
c) зменшує реальну цінність доходів 
d) не впливає на бізнес 
e) робить кредити дешевшими 

43. Безробіття — це показник: 
a) вартості імпорту 
b) зайнятості у країні 
c) митних квот 
d) суверенного рейтингу 
e) розміру тарифу 



44. Country Risk включає: 
a) лише економічні фактори 
b) економічні, правові, політичні ризики 
c) тільки валютні ризики 
d) податки імпорту 
e) логістику 

45. Рейтинг Doing Business характеризує: 
a) комфортність ведення бізнесу 
b) рівень корупції лише 
c) експорт нафти 
d) кількість митних складів 
e) рівень військових витрат 

46. Зростання ВВП часто свідчить про: 
a) спад виробництва 
b) розширення економіки 
c) падіння попиту 
d) банкрутство бізнесу 
e) обмеження інвестицій 

47. Сильний валютний курс вигідний імпортерам, бо: 
a) імпорт дорожчає 
b) імпорт дешевшає 
c) експорт зростає 
d) податки збільшуються 
e) бар’єри зникають 

48. Індекс інфляції використовується для: 
a) розрахунку мита 
b) оцінки зміни вартості товарів 
c) визначення квот 
d) руху акцій 
e) політичного рейтингу 

49. Сильні країнові ризики — сигнал для бізнесу: 
a) розширювати виробництво 
b) діяти обережно або відкладати інвестиції 
c) інвестувати без аналізу 
d) зменшити диверсифікацію 
e) ігнорувати валютні зміни 

50. Якщо Doing Business низький — це означає: 
a) легко вести бізнес 
b) бар’єри високі 
c) всі податки скасовані 
d) митні процедури швидкі 
e) нульові регулювання 

51. Політичний ризик — це: 
a) стабільність влади 
b) імовірність втрат через зміну режиму/політики 



c) гарантія інвестиційних потоків 
d) податкові пільги 
e) відсутність регулювання 

52. Приклад політичного ризику: 
a) інфляція 
b) націоналізація бізнесу 
c) логістичні витрати 
d) відсутність реклами 
e) маркетинговий збут 

53. Правовий ризик пов’язаний із: 
a) соціальними трендами 
b) недосконалістю законодавства 
c) культурними відмінностями 
d) брендовими асоціаціями 
e) крос-культурним етикетом 

54. Санкції — це: 
a) стимулювання інвестицій 
b) міжнародне обмеження торгівлі/фінансів 
c) податкові пільги для імпорту 
d) рекламні стратегії 
e) зниження мит 

55. Регуляторна нестабільність небезпечна, бо: 
a) підвищує прозорість ринку 
b) ускладнює прогнозування бізнесу 
c) гарантує вигоду інвестору 
d) робить контроль простішим 
e) зменшує ризики 

56. Політичну нестабільність часто оцінюють через: 
a) релігійні індекси 
b) індекси корупції та демократії 
c) курс криптовалют 
d) довжину кордонів 
e) логістичні тарифи 

57. Міжнародний арбітраж застосовується коли: 
a) потрібно уникнути імпорту 
b) сторони хочуть вирішити спір поза судом держави 
c) контракт не існує 
d) угода лише усна 
e) санкції відсутні 

58. Ризик націоналізації — це: 
a) держава може передати бізнес приватникам 
b) держава може примусово забрати активи 
c) зниження мита 
d) стабільність ринку 
e) гарантія прибутку 



59. Правовий due diligence означає: 
a) аналіз законодавства та контрактних умов 
b) рекламну кампанію 
c) інвойс із дисконтом 
d) торгівлю без документів 
e) скасування ризикового аналізу 

60. Найкраща стратегія мінімізації правових ризиків: 
a) працювати без юридичного супроводу 
b) укладати прозорі контракти з арбітражними умовами 
c) ігнорувати регулювання 
d) не використовувати локальних юристів 
e) уникати митних процедур 

61. Істотною умовою міжнародного контракту є: 
a) улюблений колір менеджера 
b) опис товару, ціна, терміни, умови оплати 
c) сторінка «Про компанію» 
d) внутрішній меморандум 
e) шрифт у підписанні 

62. Форс-мажор використовується щоб: 
a) посилити санкції 
b) передбачити обставини, що унеможливлюють виконання договору 
c) скоротити конкуренцію 
d) знизити митні тарифи 
e) замінити арбітраж 

63. Інкотермс регулює: 
a) внутрішню логістику 
b) відповідальність сторін за доставку, ризики та витрати 
c) податки внутрішнього ринку 
d) валютні курси 
e) політичні ризики 

64. Специфікація товару додається до контракту щоб: 
a) не деталізувати вимоги 
b) уникати чітких параметрів 
c) визначити характеристики поставки 
d) замінити основний текст 
e) уникнути митного контролю 

65. Контракт на дистрибуцію дає право: 
a) виробляти продукт 
b) продавати продукт на ринку 
c) володіти брендом 
d) встановлювати регуляції держави 
e) проводити аудит конкурента 

66. Лізинг — це форма: 
a) кредитування та оренди обладнання 
b) митної сертифікації 



c) стратегічного альянсу 
d) трейдингу 
e) прямих інвестицій 

67. Кооперація підприємств означає: 
a) ізольовану діяльність 
b) взаємодію у виробництві чи НДДКР 
c) відсутність обміну знаннями 
d) розрив зв’язків із партнерами 
e) роботу без контрактів 

68. Умови арбітражу закладаються: 
a) у митній декларації 
b) у контракті та окремому арбітражному застереженні 
c) у рахунку-фактурі 
d) у листі-повідомленні 
e) усно без підтвердження 

69. Контракт FOB за Incoterms означає, що ризики переходять: 
a) у момент прибуття до складу покупця 
b) коли товар перетнув борт судна 
c) після оплати рахунку 
d) у країні імпортера 
e) при випуску декларації 

70. Ціна EXW означає: 
a) доставку до складу покупця 
b) передання товару на складі продавця 
c) оплату транспортних витрат імпортером 
d) повну страховку продавця 
e) безмитний імпорт 

71. Крос-культурна різниця — це: 
a) різниця у валютних курсах 
b) відмінність норм поведінки між культурами 
c) вид тарифу 
d) економічний рейтинг 
e) метод ціноутворення 

72. Культура високого контексту — це та, де: 
a) спілкування пряме 
b) значення передається невербально і через контекст 
c) переговори максимально швидкі 
d) відсутня етикетність 
e) неважливі відносини 

73. Приклад країни низького контексту: 
a) Японія 
b) Німеччина 
c) Китай 
d) Південна Корея 
e) ОАЕ 



74. Ієрархічна культура передбачає: 
a) рівність ролей 
b) жорсткий вертикальний порядок 
c) плоску структуру 
d) відсутність титулів 
e) необов’язковість формальностей 

75. Сильна дистанція влади — це коли: 
a) лідера легко оскаржити 
b) рішення приймаються централізовано 
c) працівники діють автономно 
d) переговори неформальні 
e) немає регламентів 

76. У культурі часорієнтованість «монохронна» означає: 
a) паралельні задачі — норма 
b) робота в режимі одного завдання 
c) відсутність планування 
d) гнучкий дедлайн 
e) відсутність пунктуальності 

77. У переговорах із японською стороною важливо: 
a) прямий тиск 
b) уникати конфлікту та бути стриманим 
c) негайно вимагати поступок 
d) заперечувати відкрито 
e) перебивати співрозмовника 

78. «Small Talk» найчастіше використовується в бізнесі: 
a) Німеччина 
b) США 
c) Північна Корея 
d) Саудівська Аравія 
e) Китай 

79. У Бразилії стиль бізнес-комунікації: 
a) дистанційний і холодний 
b) емоційно відкритий 
c) максимально формальний 
d) безконтактний 
e) суворо письмовий 

80. Термін «face-saving» найбільше актуальний для: 
a) скандинавських компаній 
b) східних культур 
c) Північної Європи 
d) США 
e) Канади 

81. Світова валютна система — це: 
a) внутрішні податкові норми 
b) механізм використання валют у міжнародних розрахунках 



c) тільки курс долара 
d) біржа золота 
e) торгівля сировиною 

82. Плаваючий курс означає: 
a) курс фіксує уряд 
b) ринок формує курс попитом і пропозицією 
c) курс незмінний 
d) курс залежить від мита 
e) курс визначає імпортер 

83. Девальвація призводить до: 
a) подорожчання імпорту 
b) здешевлення імпорту 
c) нейтральності валют 
d) стабільності ринку 
e) однакових витрат 

84. Форвардний контракт використовується щоб: 
a) зафіксувати курс у майбутньому 
b) обійти мита 
c) скасувати поставку 
d) отримати грант 
e) обміняти товар без оплати 

85. Валютний своп — це: 
a) обмін валютами з поверненням у майбутньому 
b) митна процедура 
c) візовий режим 
d) експорт-продаж 
e) кредитне субсидування 

86. Фіксований курс встановлюється: 
a) ринком 
b) урядом чи центробанком 
c) імпортерами 
d) дистриб’юторами 
e) маркетинговим сектором 

87. Валютні резерви НБУ спрямовані на: 
a) регулювання цін у супермаркетах 
b) стабілізацію курсу та розрахунків 
c) пошук інвесторів 
d) імпорт продовольства 
e) створення франшиз 

88. Центральний банк впливає на курс через: 
a) рекламу брендів 
b) інтервенції та процентні ставки 
c) експорт меблів 
d) лізинг 
e) бартер міжнародний 



89. Growth Markets — це: 
a) країни із депресивною економікою 
b) ринки, що демонструють швидке зростання 
c) економіки ізолювані 
d) дефолтні юрисдикції 
e) закриті для капіталу 

90. Міжнародний фінансовий ринок включає: 
a) лише валюту 
b) валюту, цінні папери, кредити, деривативи 
c) тільки метал 
d) митні платежі 
e) внутрішній бізнес 

91. Торговельна політика держави — це: 
a) внутрішній маркетинг підприємства 
b) система заходів впливу на зовнішню торгівлю 
c) індивідуальна стратегія бренду 
d) культурний протокол 
e) рейтинги Doing Business 

92. Мито — це: 
a) штраф за експорт 
b) податок на імпорт або експорт 
c) банківська комісія 
d) інвестиційна ставка 
e) аудит 

93. Тарифні обмеження спрямовані на: 
a) стимулювання імпорту 
b) захист внутрішніх виробників 
c) зниження конкуренції 
d) ліквідацію експорту 
e) обмеження громадян 

94. Нетарифні бар’єри включають: 
a) лише мита 
b) квоти, ліцензії, сертифікацію 
c) кредитні програми 
d) рекламу 
e) банківські депозити 

95. Квота — це: 
a) кількісне обмеження імпорту 
b) гарантія постачання 
c) опціон на валюту 
d) експортна премія 
e) лізинг 

96. Експортні субсидії використовують для: 
a) підвищення внутрішньої ціни 
b) стимулювання продажу на зовнішніх ринках 



c) заборони експорту 
d) скорочення виробництва 
e) блокування імпортерів 

97. Політика протекціонізму передбачає: 
a) лібералізацію торгівлі 
b) захист національних виробників 
c) зниження тарифів 
d) імпорт без квот 
e) відсутність перевірок 

98. Вільна торгівля — це: 
a) повна відмова від імпорту 
b) мінімум бар’єрів і обмежень 
c) державна монополія 
d) заборона експорту 
e) митні збори 100% 

99. Торговельне ембарго — це: 
a) підтримка експортерів 
b) повна заборона торгівлі 
c) ліцензований імпорт 
d) зниження мита 
e) локалізація 

100. Антидемпінгові заходи застосовують коли: 
a) імпорт дешевший за справедливу ринкову ціну 
b) імпорт надто дорогий 
c) на ринку дефіцит 
d) ВВП зростає 
e) Doing Business підвищився 

101. Стратегія в міжнародному бізнесі — це: 
a) випадкові дії 
b) довгостроковий план розвитку на зовнішніх ринках 
c) короткий маркетинговий пост 
d) курс валют 
e) логістичний тариф 

102. Основою глобальної стратегії є: 
a) адаптація продукту під кожен ринок 
b) повна уніфікація 
c) випадкове розширення 
d) відсутність контролю 
e) імпорт лише сировини 

103. Стратегія мультидоместична передбачає: 
a) єдиний продукт для всіх 
b) сильну локальну адаптацію 
c) відмову від персоналу 
d) централізацію без філій 
e) мінімальний маркетинг 



104. Міжнародна експансія ефективна коли: 
a) ринок невеликий і збитковий 
b) попит і ємність ринку зростають 
c) конкуренція відсутня повністю 
d) фінансування неможливе 
e) курс валюти фіксований 

105. Диверсифікація ринків дозволяє: 
a) підвищувати ризики 
b) зменшувати залежність від одного ринку 
c) зупиняти виробництво 
d) уникати інновацій 
e) скорочувати попит 

106. Стратегія «Blue Ocean» означає: 
a) конкуренція у заповнених сегментах 
b) створення нового ринкового простору 
c) мінімізація пропозиції 
d) повний вихід з ринку 
e) демпінг 

107. Ключовий інструмент стратегічного планування: 
a) SWOT 
b) лізинг 
c) EXW 
d) KPI як єдина система 
e) митна декларація 

108. Глобальна інтегрована стратегія будується на: 
a) відсутності контролю 
b) стандартизації продукту і централізації управління 
c) хаотичних продажах 
d) випадкових партнерствах 
e) імпортних квотах 

109. Перевага глобальної стратегії — це: 
a) дороговизна операцій 
b) економія масштабу 
c) залежність від однієї країни 
d) повільне рішення 
e) надлишок локальних адаптацій 

110. Стратегічний альянс — це: 
a) конкуренти без зв’язку 
b) партнерство для досягнення спільних цілей 
c) угода про ембарго 
d) імпорт без контрактів 
e) митний союз 

111. Організаційна структура — це: 
a) система каналів збуту 
b) спосіб розподілу ролей, відповідальності й управління 



c) лізинговий контракт 
d) виробнича лінія 
e) ставка кредиту 

112. Функціональна структура підходить коли: 
a) компанія працює в одній країні та зосереджена на продуктах 
b) глобальні ринки різноманітні 
c) філії автономні 
d) JV кілька 
e) потрібна локалізація 

113. Продуктова структура ефективна якщо: 
a) багато різних товарних ліній 
b) один продукт один ринок 
c) регіональні уряди керують 
d) централізації немає 
e) фінансів мало 

114. Регіональна структура орієнтується на: 
a) товарні групи 
b) ринки окремих регіонів 
c) внутрішній ринок 
d) моноресурси 
e) уніфікацію 

115. Матрична структура поєднує: 
a) продуктове та регіональне управління 
b) EXW та FCA 
c) валютні курси та деривативи 
d) внутрішні депозити 
e) імпортні кредити 

116. Система контролю передбачає: 
a) відсутність перевірки результатів 
b) оцінку ефективності підрозділів 
c) усну фіксацію процесів 
d) хаотичний менеджмент 
e) інтуїтивне управління 

117. KPI застосовують для: 
a) оцінки виконання цілей 
b) митного контролю 
c) валютного хеджування 
d) логістики тільки 
e) ембарго 

118. Ризик over-centralization означає: 
a) надмірну автономію філій 
b) надмірну концентрацію влади 
c) ліквідацію департаментів 
d) повний аутсорсинг 
e) відсутність управління 



119. Децентралізація сприяє: 
a) повільному рішенню 
b) швидкому реагуванню на локальні ринки 
c) збільшенню бюрократії 
d) обмеженню інновацій 
e) закриттю філій 

120. Контроль у міжнародній компанії важливий для: 
a) випадкових дій 
b) стабільної реалізації стратегії 
c) знищення підзвітності 
d) відсутності KPI 
e) заборони міряти результати 

121. Міжнародний фінансовий менеджмент вивчає: 
a) HR-процедури 
b) управління фінансами у ЗЕД 
c) вимоги ISO 
d) культурні моделі 
e) маркетинг 

122. Основне джерело фінансування інвестицій: 
a) гранти блогерів 
b) власний капітал, кредити, облігації 
c) випадковий дохід 
d) бартер 
e) патенти 

123. Вартість капіталу визначається: 
a) ставками автовиробників 
b) ризиком та вимогами інвесторів 
c) курсом крос-культури 
d) політичним протоколом 
e) Incoterms 

124. Вигідні кредити частіше отримують компанії: 
a) високоризикові без історії 
b) з хорошим рейтингом і прозорими фінансами 
c) без звітності 
d) які ігнорують аудит 
e) що не диверсифікуються 

125. Факторинг — це: 
a) продаж дебіторської заборгованості фінансовій установі 
b) імпорт зерна 
c) митний хедж 
d) експорт через JV 
e) валютна інтервенція 

126. Лізинг вигідний коли: 
a) немає потреби в обладнанні 
b) капітал обмежений і потрібні активи 



c) відсутній контроль 
d) прибуток неважливий 
e) кредит дешевший 

127. Єврооблігації — це: 
a) внутрішні депозити 
b) боргові цінні папери, розміщені міжнародно 
c) митні квоти 
d) грантові заявки 
e) логістичні податки 

128. Висока ставка кредиту означає, що: 
a) позики дешеві 
b) фінансування стає дорогим 
c) інвестиції безкоштовні 
d) ризики нижчі 
e) кредит без відсотків 

129. При девальвації валютного доходу компанія: 
a) виграє у валютних позиках 
b) втрачає у валютних зобов’язаннях 
c) збільшує купівельну спроможність 
d) не відчуває змін 
e) отримує вигоду від імпорту 

130. Найкраща стратегія зниження валютного ризику: 
a) ігнорування курсу 
b) хеджування та валютна диверсифікація 
c) фінансування без резервів 
d) один ринок — одна валюта 
e) ставки без страхування 

131. Маркетинг у міжнародному бізнесі — це: 
a) лише реклама 
b) адаптація продукту до ринків світу 
c) митний контроль 
d) кадрова політика 
e) паблік рілейшнз 

132. Стандартизація продукту означає: 
a) однаковий продукт для всіх ринків 
b) повну адаптацію 
c) відсутність бренду 
d) зміну культури 
e) регіональні ціни 

133. Адаптація продукту ефективна якщо: 
a) ринки однакові 
b) потреби споживачів різні 
c) ринок монотонний 
d) імпорт заборонено 
e) митні тарифи нульові 



134. 4P — це: 
a) продукт, ціна, місце, просування 
b) податки, патенти, політика, портфель 
c) персонал, план, прибуток, програма 
d) постачання, плата, пеня, послуга 
e) протокол, пакт, партнерство, проект 

135. Цінова стратегія «скримінг» — це: 
a) низький старт 
b) високий початковий рівень ціни 
c) демпінг 
d) нульова маржа 
e) субсидування 

136. Стратегія проникнення — це: 
a) вихід з ринку 
b) низька стартова ціна для швидкого охоплення 
c) підвищення ціни 
d) товар преміум-класу 
e) локальна монополія 

137. Брендинг допомагає: 
a) фіксувати курс валют 
b) створювати цінність і впізнаваність продукту 
c) збільшувати митні тарифи 
d) скасовувати ризики країни 
e) блокувати конкуренцію законодавчо 

138. Канали збуту включають: 
a) лише роздріб 
b) дистриб’ютора, дилера, маркетплейс 
c) банки і фондові біржі 
d) консульські служби 
e) страховиків 

139. Глобальні маркетингові кампанії ефективні коли: 
a) культури повністю різні 
b) існують універсальні цінності продукту 
c) ринок ізольований 
d) продукт локальний 
e) бар’єри максимальні 

140. digital-маркетинг у ЗЕД особливо важливий через: 
a) неможливість онлайн-комунікації 
b) доступ до глобального споживача 
c) обмеження контактів 
d) відсутність даних 
e) заборону реклами 

141. HR у міжнародному бізнесі — це: 
a) контроль тарифів 
b) управління персоналом у різних країнах 



c) EXW-доставки 
d) валютні операції 
e) політика імпорту 

142. Релокація працівника — це: 
a) відрядження в межах міста 
b) переведення до філії в іншій країні 
c) внутрішня відпустка 
d) онлайн-інструктаж 
e) скасування контракту 

143. Мотивація персоналу включає: 
a) тільки зарплату 
b) матеріальні й нематеріальні стимули 
c) відсутність бонусів 
d) штрафи лише 
e) скорочення 

144. Training & Development забезпечує: 
a) деградацію навичок 
b) підвищення кваліфікації кадрів 
c) зниження компетентності 
d) розрив контракту 
e) заборону навчання 

145. KPI у HR використовуються щоб: 
a) вимірювати результативність працівників 
b) встановлювати мита 
c) визначати курс 
d) відміняти пільги 
e) видавати сертифікати митниці 

146. Експатріація — це: 
a) звільнення персоналу 
b) довгострокове відправлення працівника за кордон 
c) відмова від HR 
d) внутрішнє погодження 
e) зменшення ланцюгів 

147. Multicultural Teams ризикують через: 
a) надмірну однорідність 
b) різні стилі комунікації і мотивації 
c) однакові інтереси 
d) відсутність конфліктів 
e) моноформат 

148. Головна складність HR у ТНК: 
a) відсутність культури 
b) координація персоналу у різних країнах 
c) немає потреби в навчанні 
d) усі регуляції однакові 
e) не існує ротацій 



149. «Compensation Package» включає: 
a) лише зарплату 
b) зарплату + соцпакет + бонуси + умови релокації 
c) тільки страховку 
d) комісію імпорту 
e) лише премію 

150. Висока плинність кадрів — це: 
a) стабільність HR 
b) ризик втрати компетенцій і витрат на заміну 
c) гарантія лояльності 
d) ознака ринкової монополії 
e) маркер низьких ризиків 

151. Переговори — це: 
a) хаотична дискусія 
b) процес узгодження інтересів сторін 
c) рекламний слоган 
d) монолог менеджера 
e) юридичний штраф 

152. Успішні переговори базуються на: 
a) інтуїції 
b) підготовці, аргументах, аналізі інтересів 
c) випадковому тиску 
d) мовній агресії 
e) відсутності плану 

153. BATNA — це: 
a) культура жестів 
b) найкраща альтернатива відмові від угоди 
c) вид податкової знижки 
d) EXW ціна 
e) митний ф’ючерс 

154. Неформальний стиль переговорів характерний для: 
a) Японії 
b) США 
c) Німеччини 
d) Швейцарії 
e) Кореї 

155. Поступка доцільна якщо: 
a) зменшує майбутню вигоду 
b) дає можливість зберегти угоду 
c) руйнує контракт 
d) знижує довіру 
e) блокує співпрацю 

156. «Active Listening» означає: 
a) перебивання 
b) уважне слухання та уточнення 



c) односторонній монолог 
d) мовчазне ігнорування 
e) ультиматум 

157. Для культур Азії важливо: 
a) швидка агресивна домовленість 
b) збереження гармонії та уникаання конфлікту 
c) атлетична конкуренція 
d) зрив угод 
e) різкі відмови 

158. Для успішних переговорів із Німеччиною потрібні: 
a) емоційні аргументи 
b) структурованість, факти, пунктуальність 
c) жести до співрозмовника 
d) відсутність дедлайнів 
e) ігнорування регламенту 

159. Аргументація повинна базуватись на: 
a) чутках 
b) даних, фактах, вигодах 
c) ультиматумах 
d) неперевірених оцінках 
e) інтонації 

160. Якщо переговори заходять у глухий кут — слід: 
a) збільшити тиск 
b) переглянути позиції, знайти компроміс 
c) ігнорувати партнера 
d) завершувати контракт без аналізу 
e) уникати альтернатив 

161. CSR — це: 
a) валютна політика 
b) добровільна соціальна та екологічна відповідальність бізнесу 
c) митний порядок 
d) кадрова інструкція 
e) EXW 

162. ESG включає: 
a) лише прибуток компанії 
b) екологія, соціальна політика, управління 
c) митні ліцензії 
d) HR-звіти 
e) бартер 

163. Соціально відповідальний бізнес інвестує в: 
a) екологію, громади, працівників 
b) рекламу алкоголю 
c) контрабанду 
d) приховані транзакції 
e) бартерні схеми 



164. Екологічна відповідальність означає: 
a) мінімізацію впливу на довкілля 
b) зростання викидів 
c) відсутність енергоефективності 
d) максимальний ресурсний відбір 
e) відмову від еко-стандартів 

165. Соціальний аудит оцінює: 
a) розмір мита 
b) соціальну політику компанії 
c) курс валют 
d) ембарго 
e) EXW 

166. Приклад соціальної практики: 
a) дитяча праця 
b) волонтерські програми та етичний ланцюг постачання 
c) екологічні викиди 
d) прихована зайнятість 
e) уникнення податків 

167. Greenwashing — це коли компанія: 
a) впроваджує реальні екопроекти 
b) імітує екологічність у маркетингу 
c) відмовляється від стійкості 
d) проводить аудит 
e) переходить на ESG 

168. Соціальна звітність потрібна для: 
a) приховування впливу 
b) прозорості та довіри серед інвесторів 
c) зростання greenwashing 
d) закриття інформації 
e) мінімізації етики 

169. Вигода CSR для компанії: 
a) втрата лояльності 
b) підвищення репутації та конкурентоспроможності 
c) збільшення скандалів 
d) блокування інвесторів 
e) зменшення довіри 

170. Основний принцип стійкого бізнесу: 
a) максимальний прибуток за будь-яку ціну 
b) баланс економічної, екологічної та соціальної складової 
c) відсутність контролю 
d) короткострокова вигода 
e) ігнорування впливу на суспільство 
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ДОДАТКИ 
Таблиця ключових термінів і категорій міжнародного бізнесу 

№ Термін Визначення 

1 Міжнародний бізнес Сукупність торговельних, інвестиційних, виробничих та 
сервісних операцій між суб’єктами різних країн. 

2 Глобалізація Процес посилення економічної, технологічної та 
культурної взаємодії держав та компаній. 

3 Транснаціональна корпорація 
(ТНК) 

Компанія, що здійснює значний обсяг діяльності 
щонайменше у двох країнах і координує її з єдиного 
центру. 

4 Міжнародна торгівля Обмін товарами і послугами між країнами. 
5 Експорт Продаж товарів або послуг за кордон. 
6 Імпорт Закупівля товарів або послуг з інших країн. 

7 Баланс зовнішньої торгівлі Співвідношення експорту та імпорту країни за певний 
період. 

8 Торговельна форма виходу на 
ринок 

Механізм присутності компанії за кордоном шляхом 
продажу продукції без прямого інвестування. 

9 Інвестиційна форма виходу Розміщення капіталу в іноземній юрисдикції для 
створення бізнесу чи активів. 

10 Прямі іноземні інвестиції 
(ПІІ) 

Інвестування в зарубіжні підприємства з метою 
отримання контролю або значного впливу. 

11 Спільне підприємство (Joint 
Venture) 

Компанія, створена двома чи більше учасниками різних 
країн на партнерських умовах. 

12 Франчайзинг 
Модель, за якої компанія передає право 
використовувати бренд, технологію та формат бізнесу 
іншому суб’єкту. 

13 Ліцензування Передання прав на виробництво товару або 
використання технології іноземній компанії. 

14 Дистриб’ютор Юридична особа, що купує товар у виробника та 
перепродає його кінцевим покупцям. 

15 Торговельний агент Представник, який просуває товар і укладає угоди від 
імені виробника, не купуючи товар собі. 

16 Митні тарифи Податки, що застосовуються державою до імпортних 
товарів. 

17 Нетарифні бар’єри Обмеження у вигляді квот, ліцензій, сертифікації, 
технічних вимог. 

18 Ланцюг доданої вартості Сукупність процесів створення цінності — від сировини 
до кінцевого продукту. 

19 Інкотермс Міжнародні правила, що визначають відповідальність 
сторін у договорі постачання. 

20 Валютний курс Вартість однієї валюти, виражена в іншій. 

21 Девальвація Зниження курсу національної валюти відносно 
іноземної. 

22 Ревальвація Зростання вартості національної валюти. 
23 Валютні ризики Ризики втрат через коливання курсів валют у 



№ Термін Визначення 
міжнародних операціях. 

24 Світова валютна система Система правил і механізмів, що визначають 
використання валют у міжнародних розрахунках. 

25 Міжнародні фінансові ринки Система торгівлі капіталом, валютою та цінними 
паперами між країнами. 

26 Рейтинг Doing Business / B-
Ready Індекс оцінки умов ведення бізнесу в країнах. 

27 Ризики країни (Country Risk) Сукупність економічних, політичних і фінансових 
загроз при роботі на іноземному ринку. 

28 Політичний ризик Ймовірність втрат через зміни влади, конфлікти, 
державне втручання. 

29 Правовий ризик Ризик втрат через недосконалість законодавства, 
регуляторні обмеження. 

30 Арбітраж Механізм вирішення міжнародних комерційних спорів 
поза державним судом. 

31 Міжнародний контракт Угода між суб’єктами різних країн, що регулює умови 
поставки, оплати, ризиків. 

32 Комерційні умови контракту Блок умов щодо ціни, обсягів, термінів поставки та 
платежів. 

33 Форс-мажор Обставини непереборної сили, що унеможливлюють 
виконання контракту. 

34 Міжнародна кооперація Співпраця підприємств різних держав у виробництві 
товарів або послуг. 

35 Крос-культурна комунікація Взаємодія між представниками різних культур із 
врахуванням традицій та норм. 

36 Етикет переговорів Сукупність правил поведінки під час ділових контактів. 
37 Стратегія виходу на ринок Модель інтеграції продукту в іноземну економіку. 
38 Позиціонування Формування унікального образу продукту на ринку. 

39 Маркетинговий мікс (4P/7P) Інструменти управління маркетингом: продукт, ціна, 
місце, просування (та додаткові P). 

40 Конкурентна перевага Унікальна цінність, яка дозволяє компанії вигравати 
конкуренцію. 

41 HRM у міжнародному бізнесі Управління персоналом у мультикультурному 
середовищі. 

42 Мобільність робочої сили Переміщення працівників між країнами з метою 
працевлаштування. 

43 Міжнародна релокація 
персоналу Переведення працівника до філії в іншій країні. 

44 ESG Модель оцінки бізнесу за екологічними, соціальними та 
управлінськими критеріями. 

45 Корпоративна соціальна 
відповідальність (CSR) 

Добровільна відповідальність компанії перед 
суспільством, довкіллям, працівниками. 

46 Стійкість бізнесу (Resilience) Здатність компанії адаптуватися та відновлюватися 
після криз. 



№ Термін Визначення 

47 Ринки, що розвиваються 
(Emerging Markets) 

Країни з швидким економічним зростанням, але 
підвищеними ризиками. 

48 Діловий протокол Формалізовані правила ділового спілкування у 
міжнародному середовищі. 

49 Митне оформлення Комплекс процедур, що супроводжують переміщення 
товарів через кордон. 

50 Локалізація виробництва Перенесення частини або всього виробничого процесу у 
країну збуту для зниження витрат та бар’єрів. 
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