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Последние десятилетия стали свидетеля-
ми существенных изменений в политической,
идеологической и социальной жизни России.
Владение иностранным языком, в первую оче-
редь английским, как средством международ-
ного делового, научного и межкультурного об-
щения, стало настоятельной необходимостью
для нового поколения государственных служа-
щих, менеджеров, сотрудников международных
компаний, вступающих в диалог со своими за-
рубежными партнерами.

Это не могло не отразиться на целях и за-
дачах высшего образования в целом и на обу-
чении иностранным языкам в частности. Но-
вая социально-экономическая и политическая
ситуация обусловливает повышение требова-
ний к уровню языковой подготовки обучаемых
всех категорий. Подготовка студентов к прак-
тической деятельности, обучение профессио-
нальным умениям является одной из приори-
тетных задач вузовского образования.

Профессионально-ориентированное обуче-
ние иностранному языку в системе высшего
образования предполагает изучение базисных
понятий, основных концепций и терминологии
в определенной области знания с целью овла-
дения как теоретическими знаниями, умения-
ми и навыками по специальности, так и необ-
ходимым  лингвистическим материалом про-
фильного образования.

Цели обучения специалистов должны рас-
сматриваться в контексте специальных про-
фессиональных интересов данной категории
обучаемых. Современное  профессиональное
образование направлено на подготовку специ-
алиста, способного оптимально выполнять за-
дачи, возлагаемые на него обществом.

Для будущих специалистов внешней торгов-
ли «общая интегративная цель обучения ино-
язычному деловому общению в вузах внешне-
экономического профиля заключается в форми-
ровании у обучаемых профессиональной иноя-
зычной коммуникативной компетенции, позво-
ляющей будущим экономистам-международни-
кам принимать полноценное участие в профес-
сиональной деятельности в сфере внешнеэко-
номического сотрудничества»1.

Поставленная цель соответствует старше-
му  этапу обучения  будущих  специалистов
внешнеэкономической деятельности в вузах
внешнеэкономического профиля.

Вопрос о подготовке специалистов внешне-
экономического профиля может быть рассмот-
рен более широко. Современное обучение ори-
ентировано не столько на получение конкретных
знаний, сколько на развитие профессионально–
ориентированных умений международного об-
щения в целом, на повышение познавательного
потенциала личности и ее способности к обуче-
нию, развитие творческих способностей лично-
сти и расширение ее творческого потенциала.

Такая ориентация образования неизбежно
ведет к изменению цели и содержания обуче-
ния.

При более узком рассмотрении этого воп-
роса в качестве основной задачи обучения ино-
странному языку для специальных целей рас-
сматривается создание методик, интегрирую-
щих  интерактивные подходы к  обучению и
аккумулирующих их преимущества для реше-
ния основной проблемы преподавания иност-
ранного языка для специальных целей – обу-
чения иноязычному общению в профессиональ-
ных ситуациях.
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Проблема формирования умений ведения
переговоров при языковой подготовке специа-
листов внешней торговли вызывает большой
интерес как со стороны обучающих, так и со
стороны обучающихся. Опрос 1996 года2 среди
европейских студентов, изучающих бизнес и
иностранный язык, показал, что более 82% обу-
чаемых считают язык переговоров важнейшей
составляющей для их дальнейшей карьеры. Эта
тенденция характерна и для российских студен-
тов вузов экономического профиля. Мотивация
к изучению иностранного языка для ведения
международных переговоров очень высока.

В июне 2008 года слушателям междуна-
родного  коммерческого  факультета  ВАВТ
была предложена анкета, разработанная ка-
федрой  английского языка Международного
бизнеса. (Аверьянова С.В., Клименкова М.Ю.,
Степанова О.М.). Цель анкеты – узнать мне-

ние слушателей относительно эффективности
обучения деловому английскому языку.  Анке-
тированием было охвачено 72 выпускника как
стандартного, так и продвинутого  потоков 3
курса. В целом, слушатели высоко оценили
уровень преподавания английского языка. Слу-
шатели были единодушны в том, что их зна-
ния английского языка  за время обучения в
ВАВТ определенно улучшились (86% - на стан-
дартном потоке и 92% - на продвинутом).

Вопрос № 11 анкеты  предлагал слушате-
лям выбрать из предложенного списка профес-
сионально-значимых умений те, которые, на их
взгляд, представляют наибольший интерес с
учетом их профессиональной деятельности.
Ответы слушателей на данный вопрос приво-
дятся в таблице, представленной на заседании
кафедры английского языка международного
бизнеса ВАВТ Степановой О.М.:

Профессионально-значимые умения СП ПП 

- вести переговоры 

- вести деловую переписку 

- вести беседу по телефону 

- работать с контрактами 

- делать презентации 

84% 

69% 

50% 

46% 

37% 

73% 

62% 

54% 

51% 

46% 

 

Тот факт, что большинство слушателей как
продвинутого, так и стандартного потоков, на
первое место ставят умения вести перегово-
ры (84% и 73%), говорит о важности обучения
этому профессионально-значимому умению в
процессе обучения иностранному языку.

Как известно, профессиональная подготовка
специалистов внешней торговли предполагает
учет и опору на знания, умения и навыки, ко-
торыми  студенты и слушатели уже владеют
на родном языке.

К ним относятся:
- знания, полученные на лекциях и семи-

нарах преподавателей–предметников, на кур-
сах по экономическим, политическим и другим
дисциплинам;

 - практические умения и навыки, сфор-
мированные в деловых/ролевых играх, тренин-
гах, на семинарах по другим профильным дис-
циплинам, в результате выполнения проектных

работ и прохождения производственной прак-
тики;

- знания, умения и навыки, полученные из
личного опыта практической внешнеторговой
деятельности.

Перейдем к рассмотрению специфики пе-
реговорной деятельности и  теоретических
основ ведения переговоров при  заключении
торговой сделки.

Трактовка понятия «переговоры» неодноз-
начна (см. Ротарь А.С. и др.). По мнению Л.И.
Девиной , «переговоры представляют собой
сложный двусторонний процесс, в котором осу-
ществляется взаимодействие представителей
двух сторон, выступающих, то в роли говоря-
щего, то в роли слушающего, и от того, на-
сколько правильно и быстро они воспринима-
ют реплики партнера и реагируют на них, за-
висят конечные и промежуточные результаты
переговоров»3.
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Р.И. Мокшанцев считает, что переговоры4

- это сложный процесс. Он включает в себя:
поиск соглашения между сторонами, имеющи-
ми различные интересы. Каждая  из сторон
может предлагать собственный метод  веде-
ния переговоров, но выбор его зависит и от
противоположной стороны. При этом каждый
участник процесса выбирает свою линию по-
ведения. Переговоры, будучи формой и спосо-
бом взаимодействия сторон, - явление много-
значное. Затрагивая различные интересы раз-
ных субъектов, они неизбежно порождают раз-
нообразные коллизии, бесконечное множество
форм и способов взаимодействия. Как бы ни
назывались и ни определялись переговоры, в
конечном счете, это способ решения спорных
вопросов,  урегулирование разногласий  и
конфликтов .

Разногласия изначально заложены в поня-
тие «переговоры» (Гиляров 1995, Мокшанцев
2002). Наличие определенных расхождений в
позициях сторон является причиной  и необ-
ходимым условием организации встречи с це-
лью достижения соглашения, другими слова-
ми , разногласия (конфликт) лежат в основе
любых переговоров. Разногласия (конфликт) –
неотъемлемая часть переговоров, в ходе ко-
торых  каждая  из  сторон  стремится  макси-
мально защитить свои интересы. «Бесконфлик-
тная» встреча остается лишь беседой, дело-
вым разговором, обменом мнениями и т.д.

Понятие «конфликт» имеет множество оп-
ределений в зависимости от специфики иссле-
дования в рамках социологии, теории управле-
ния, психологии, менеджмента и педагогики.
Теория конфликта выделилась в отдельное на-
правление исследований и  оформилась как
«конфликтология».

Мы рассматриваем  феномен  конфликта
только в рамках торговых переговоров. «Кон-
фликтологическая грамотность реализуется с
помощью различных вербальных и невербаль-
ных средств, и (ее) можно рассматривать как
неотъемлемую  часть деловых  отношений в
системе МК (маркетинговой коммуникации)»5.
Конфликт рассматривается в качестве одного
из самых распространенных видов межлично-
стного взаимодействия, где переговоры пред-
ставляются лишь одним из средств разреше-
ния конфликтной ситуации.

По определению Гилярова Е.Н., «перегово-
ры предназначены … для того, чтобы с помо-

щью взаимного обмена мнениями достичь от-
вечающего интересам обеих сторон соглаше-
ния и получить результаты, которые бы устро-
или всех участников переговоров»6. Преодоле-
ние разногласий (конфликта) и разработка при-
емлемого для всех участников соглашения –
цель переговоров.

Для  успешного  проведения переговоров
необходимо принять наличие  разногласий
(конфликта) в том объеме и той мере, в кото-
рой он существует. В ходе переговоров задача
сводится к попыткам найти возможности, от-
крывающиеся в создавшейся конфликтной си-
туации, преодолеть негативный подход к сло-
жившейся ситуации, найти позитивные сторо-
ны и изменить «status quo» в благоприятном
направлении, желательно для всех конфликту-
ющих сторон. Успех переговоров зависит от
гибкости и умения их участников преодолевать
разногласия и приходить к соглашению, т.е. от
умения участников переговоров урегулировать
разногласия и конфликты.

Овладеть техникой и искусством ведения
переговоров как на родном, так и на английс-
ком языке – одна из основных задач будущих
специалистов внешней торговли в вузах эконо-
мического профиля.  Многолетняя практика
международных коммерческих  переговоров
выработала целый ряд  приемов достижения
соглашения посредством преодоления разно-
гласий и конфликтов (Стремовская А.Л., Ро-
тарь А.С., Гиляров Е.Н. и др.). Рассмотрим
некоторые из них.

Стороны, вступая в переговоры, имеют как
общие, так и различные интересы. При этом
различные интересы не обязательно противо-
речат друг другу. Среди них можно выделить
взаимопересекающиеся  (совпадение отдель-
ных элементов) и непересекающиеся (несов-
падение  элементов) интересы.  Симметрич-
ность позиций сторон, т.е. взаимное стремле-
ние к договоренности, позволяет проявить ин-
терес к позиции оппонента, ожидая, что и он
проявит внимание к интересам партнера.

Чтобы перечень представленных стороной
интересов имел вес и произвел значительное
впечатление, следует, во-первых, обосновать
их  правомерность и законность;  во-вторых,
признать, что интересы (свои и чужие) явля-
ются  частью проблемы, которая лежит в их
основе; в-третьих, продемонстрировать парт-
нерской стороне свое уважение к ее интере-
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сам, понимание их ценности для нее; в-четвер-
тых, сформулировать проблему так, чтобы в
ней отразилась практическая возможность для
согласования интересов.

Прежде всего, необходимо сформулировать
проблему, добиться понимания и принятия ее
партнерской стороной и только затем предло-
жить свое решение этой проблемы. Очень важ-
но посмотреть на проблему с разных сторон:
своей собственной, со стороны партнера и не-
заинтересованной стороны. Согласовать инте-
ресы удается полнее, если стороны на перего-
ворах будут сосредоточены на том, что они
хотят достичь в настоящем или в будущем, а
не на том, что они утратили или чего не дос-
тигли в прошлом; если стороны будут конкрет-
ными и в то же время гибкими. В переговорах
необходимо определить основное направление,
в котором стороны согласны двигаться вперед,
при этом оставаясь открытыми для новых эф-
фективных предложений и свежих идей.

По мнению многих специалистов (Стремов-
ская А.Л., Ротарь А.С., Kublin М. и др.) имидж
российских партнеров по международным пе-
реговорам в целом невысок, им «не хватает
теоретической и практической подготовки»:
«Российские участники не всегда проявляют
гибкость <…> и переговорную компетенцию,
не ориентируются в особенностях националь-
ной и региональной психологии своих партне-
ров по переговорам. Очень негативно сказы-
вается на переговорной практике незнание рос-
сийскими участниками переговоров иностран-
ных языков»7.

Все это указывает на настоятельную не-
обходимость создания специальной системы
подготовки к проведению торговых перегово-
ров на иностранном языке. Стратегическая и
тактическая подготовка специалистов внешней
торговли к  международным коммерческим
переговорам предполагает, прежде всего, раз-
витие прагматического компонента ком-
муникативной  компетенции .  Им  уделено
особое внимание на спец курсе «Теория и прак-
тика ведения переговоров на английском язы-
ке», проведенном доцентом кафедры между-
народного бизнеса Е.А. Спиновой в сентябре/
октябре 2007- 2009 г. для слушателей III курса
МКФ, в марте – мае 2009 г. для студентов ма-
гистратуры ФВМ, а также ноябре 2009 г. – ян-
варе 2010 г. для слушателей МВА ВАВТ.

Цель спец. курса – развить  умения и на-
выки ведения переговоров на английском язы-
ке, в том числе:

а) повысить теоретический уровень пере-
говорной компетенции по теории переговоров
и конфликтологии;

б) улучшить практические умения и навы-
ки ведения переговоров в деловых играх;

в) развить языковые навыки ведения пере-
говоров на английском языке.

Теоретической основой создания данного
курса стали материалы следующих курсов:

Курсы университета GWU (2001-2002)
* International Business Negotiation by Dr.

Hildy J. Teegen
* Negotiating Skills by Prof. Peter L. Scher
* Negotiation by Prof. Larry Ray
 * Negotiation and Conflict Resolution by Dr.

S. Chitwood
Курс университета CEU (2005)
* Mediation and Negotiation Methods to Foster

Democratic Dialogue by  Lela P. Love и James
R. Coben

При создании курса использовались также
материалы диссертации Спиновой Е.А. по теме
«Формирование умений ведения переговоров
при языковой подготовке специалистов внеш-
ней торговли» (английский язык, старший этап
обучения экономического вуза).

В ходе спецкурса применялись различные
формы работы со  слушателями : лекции ,
семинары,power-point презентации, групповая
и парная работа на английском языке. В каче-
стве домашних заданий предлагалось чтение
аутентичной теоретической литературы на ан-
глийском языке и письменное изложение от-
дельных вопросов. Работа в аудитории  вклю-
чала обсуждение теоретических  вопросов  в
группе, в том числе работы Dr. Roger Fisher,
руководителя Гарвардской школы теории пе-
реговоров и других специалистов в этой обла-
сти, а также аудирование аутентичной пленки
Dr. Jeffrey Nierenberg, руководителя Нью-Йор-
кской школы ведения переговоров. В програм-
ме курса были также использованы различные
видеоматериалы. Теоретические знания по те-
ории и практике ведения переговоров затем
использовались на переговорных сессиях в
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аудиторной работе и оценивались в ходе экза-
мена. По окончанию данного спецкурса было
проведено анкетирование участников.

Проведенное анкетирование слушателей
отражает достаточно высокий уровень оценки
курса и  пожелания увеличить количество вы-
деленных на спецкурс часов. При анализе ан-
кет выявлены два основных направления даль-
нейшего развития курса: увеличение количе-
ства переговорных сессий на английском язы-
ке и углубление теоретических вопросов, та-
ких как: тактики и стратегии ведения перего-
воров,  с привлечением опыта  переговорной
практики самих слушателей и приглашенных
специалистов. Исходя из анализа и обработки
анкет слушателей, спецкурс «Теория и практи-
ка ведения переговоров на английском языке»
требует дальнейшего развития, расширения,
углубления и специализации используемого
материала в учебном процессе. Представля-
ется  целесообразным  сократить количество
слушателей в группах спецкурса до 6-8 чело-
век и увеличить количество часов для боль-
шей эффективности обучения практическим
навыкам и умениям ведения переговоров на
английском языке.

В заключении  следует еще раз  подчерк-
нуть, что подготовка студентов и слушателей
Всероссийской академии внешней торговли,
будущих специалистов внешнеэкономической
деятельности  к практической работе, в том
числе к международным переговорам на ино-
странном языке, является одной из приоритет-
ных задач обучения кафедры английского язы-
ка международного бизнеса ВАВТ.
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