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Основой партнерских отношений, как правило, является взаимное доверие, которое возникает как следствие взаимопонимания 
и общности представлений о целях и формах сотрудничества. Поэтому основательно подготовленный проект и 
информационная открытость – непременные условия успешной совместной работы. Многолетний опыт помощи в установлении 
и развитии деловых связей между компаниями и предпринимателями США и СНГ позволяет нам, сотрудникам BISNIS, сделать 
некоторые обобщения о том, на что следует обращать внимание при налаживании деловых контактов с американской фирмой. 
Надеемся, что наши наблюдения помогут значительно сократить время и усилия для достижения ваших целей. 

Во-первых, следует отметить, что американские компании имеют возможности вести бизнес практически в любой стране мира. 
Привлечь внимание американской фирмы к вашему предложению можно, только предоставив доказательства того, что 
предлагается тщательно разработанный, продуманный и реалистичный проект. Лучше всего иметь подробный бизнес-план, 
содержащий всестороннее описание проекта. Естественно, что американской компании будет намного проще разобраться в 
вашем предложении, если бизнес-план написан на профессиональном английском языке. Кроме того, дополнительным 
свидетельством реалистичности и обоснованности проекта будет участие известной консультационной фирмы в подготовке 
бизнес-плана. Если ваша фирма не может позволить себе консультационные услуги, то потребуется ваше личное умение 
доказать проработанность проекта. Если бизнес-плана нет, то даже в этом случае очень важно подготовить ответы на все 
вопросы, касающиеся реализации проекта, подкрепляя выводы фактическим материалом. В дополнение к бизнес-плану, перед 
обращением к американской компании, постарайтесь четко сформулировать и обосновать роль своей фирмы в проекте, а также 
ответить на вопрос: каков будет вклад, и в чем заключаются для американской фирмы выгоды от участия в проекте. Скорее 
всего, американские компании будут в своих оценках даже более консервативны, чем вы предполагаете. 

Во-вторых, важно не только доказать, что ваше предложение тщательно проработано, но и убедить американских партнеров в 
том, что ваша компания обладает кадровым потенциалом, необходимым для реализации проекта, в противном случае 
американская фирма может отказаться от продолжения сотрудничества. Американские фирмы оценивают не только 
профессионализм директора, но и знания и опыт руководителя проекта. Не менее важно показать, что, помимо директора, 
рядовые работники обладают необходимыми знаниями и навыками. Если опыта и знаний нет, то каковы иные доказательства 
того, что ваша компания сможет успешно справиться с реализацией проекта и с возможными трудностями? 

В-третьих, непременным условием успешности налаживания отношений с американскими компаниями является 
информационная открытость компании. В зависимости от проекта и предполагаемой формы сотрудничества у вас могут 
попросить финансовую отчетность, составленную по западным стандартам, описание структуры управления компанией, 
биографии членов совета директоров, рекомендательные письма клиентов, и другую информацию. В США широко 
употребляется выражение «покажите мне деньги». Легко давать обещания, но возможный выгодоприобретатель обычно 
стремится увидеть достоверные доказательства реальности своего вознаграждения. Многие американские компании ожидают 
получить не только полную информацию, но и, в разумной степени, доказательства достоверности утверждений возможного 
партнера. 

Еще одним «незаметным» фактором является умение быстро отвечать на запросы и предложения американской фирмы. 
Несмотря на свою видимую второстепенность, быстрота отклика может повысить степень доверия или, наоборот, испортить 
репутацию вашей фирмы и оказать решающее влияние на процесс налаживания отношений. Развитие технологий связи 
изменило способы общения - электронная почта является в США основным средством ведения деловой переписки. 
Американские компании расчитывают получить от вас какой-либо отклик на свои запросы в течение суток. В большинстве 
случаев допустимо уведомить о получении запроса и указать разумные сроки подготовки ответа. 

Как правило, американские фирмы настороженно относятся к проектам, в которых им предлагается участвовать исключительно 
в качестве финансирующей стороны. Это – сфера деятельности финансовых учреждений, а фирмы преимущественно 
заинтересованы в увеличении рынков сбыта, сокращении издержек или приобретении каких-либо преимуществ над 
конкурентами. В одном из ближайших выпусков Вестника BISNIS мы расскажем о возможностых путях и условиях привлечения 
средств для финансирования совместных проектов. 

Тревор Ганн является директором BISNIS, Таня Шустер – заместителем директора. И. Егоров представляет BISNIS на 
Северо-западе РФ. 
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Если Вы желаете высказать свое мнение по вопросам, затронутым в данной статье, приглашаем связаться с нами по 
электронной почте igor.yegorov@mail.doc.gov, по телефону 7812-3262585 или по факсу 7812-3262561.  

Вестник BISNIS (Апрель 2003г.)
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