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Изучалось и такое свойство, как агрессивность. Это свойство лично-
сти, по сути есть не что иное, как сознательное стремление нанести опре-
деленный ущерб, сделать неприятность партнеру, собеседнику. Эта черта 
характера присуща, к сожалению, многим  и проявляется она в различных 
ситуациях, в том числе и при проведении переговоров, в деловых беседах. 
Тесты помогают установить в определенной мере степень выраженности 
агрессивности. В нашем примере склонность к агрессивным импульсам 
среди студентов в отношении к окружающим и потере контроля над собой 
проявляется у 68 % студентов. Для этой части студентов свойственны вы-
сказывания, а также их формы и элементы, им сопутствующие, характер-
ные агрессивному поведению. Агрессивность эта может выражаться в не-
гативной оценке знакомых, близких, повышением голоса, использовании 
чрезмерно острых аргументов при оспаривании собственной точки зрения. 
Доброжелательные отношения проявляются у 32 % студентов. 

Применялся также специальный тест для изучения коммуникабельно-
сти студентов, умению слушать партнера, собеседника. Как показал опрос, 
большинство студентов относится к хорошим собеседникам (68 %), одна-
ко, 32 % респондентам присущи отдельные недостатки, им не хватает не-
которых достоинств хорошего собеседника.  

При отборе состава «делегации» определялись также коммуникатив-
но-лидерские качества, роль которых чрезвычайно важна в переговорном 
процессе.  

Подбирая состав делегации на переговоры, следует включать в ее со-
став людей коммуникабельных, умеющих налаживать деловые отношения 
между партнерами по переговорам, настроенных на взаимопонимание и 
сотрудничество.  

По итогам занятий на эту тему на каждого студента на основе мате-
риалов тестирования составляются письменные характеристики, которые 
представляются вместе с данными тестирования в группу экспертов из 
числа студентов, назначенных преподавателем. Эксперты анализируют ха-
рактеристики и данные самотестирования по соответствующей методике и 
проводят отбор в состав «делегации» на переговорах в количестве 4-5 че-
ловек. Кроме метода тестирования, при проведении практических занятий 
активно используется метод кейсов (анализ ситуационных задач на приме-
ре конкретных случаев). Суть его заключается в осмыслении, критическом 
анализе и решении конкретных ситуаций, которые обсуждаются на заняти-
ях и служат важнейшим средством активизации познавательного процесса 
студентов. Метод кейсов является тем инструментом, с помощью которого 
значительно облегчается и качественно улучшается обмен идеями в группе 
обучаемых. Занятия, основанные на методе кейсов, помогают освоить пра-
вила ведения деловых переговоров, дискуссий. 

Считаем, что подобные методы обучения, стимулирующие познава-
тельную деятельность студентов, необходимо использовать при проведе-
нии практических занятий по другим  дисциплинам и прежде всего дисци-
плинам управленческого цикла.  
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На сегодняшний день значимость знания в современных экономиче-

ских структурах может считаться общепризнанной. Существует тезис, со-
гласно которому знание представляет собой характерный элемент совре-
менного капитализма и основу для построения новой концепции, а именно, 
когнитивного капитализма – фазы или эпохи капитализма, в которой нако-
пление на основе эксплуатации и присвоения знания является качественно 
преобладающей формой накопления.  

Важность знания отмечали, хотя и не выделяли отдельно, еще физио-
краты. Более подробно знания как умения и опыт, которые рабочие ис-
пользуют наряду с физической силой в процессе производства, рассматри-
вались Дж. Такером и А. Смитом. Однако только к 1950 годам знание ста-
ли рассматривать как полноправный объект потребления, что, в конце 
концов, привело к развитию теорий организационного капитала (Trembky, 
1995; Tomer, 1998; Davis & Meyer, 1998). Последним шагом в развитии ис-
пользования знания как актива стал феноменальный рост информационной 
технологии, возможностей по обработке данных, протяженности сети при-
ложений. Сегодня процесс преобразования знания не только стал намного 
быстрее и эффективнее, глубже проникать внутрь организации, но и по-
зволяет систематизировать знание и по-разному использовать его. 

В современном информационном обществе изменяется категория 
«инновация». В индустриальном обществе инновация возникает как зако-
номерный результат классической цепочки: НИОКР, опытное производст-
во, испытания, серийное производство, внедрение, распространение (про-
дажа). Только на заключительной стадии инновация начинает приносить 
доход. В информационном обществе Интернет с его аудиторией и техно-
логиями позволяет знания любого человека немедленно представить на 
миллиардный рынок и превратить их в инновацию, в обмен по схеме «зна-
ния как товар» на деньги. Так происходит потому, что доступ к этому зна-
нию расширен и облегчен настолько, что оно с практически стопроцентной 
вероятностью находит тех, кто готов его реализовать. Как следствие, бур-
ное развитие сегодня получают не те страны, которые создают много зна-
ний, а стремительное развитие получают те страны и народы, которые ис-
пользуют много знаний как, например, Финляндия, Южная Корея, Синга-
пур, Япония и другие. Возникает цифровой разрыв между странами и ре-
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гионами, отделяя тех, кто успел или сумел включиться в информационное 
общество (т. н. технологическая метрополия – США, Юго-Восточная Азия, 
ЕС), от тех, кому не удалось этого добиться (технологическая периферия) 
[1]. Современные предприятия превращаются в «корпорации знания» – 
предприятия, признающие знания наиболее ценным активом – основой для 
достижения конкурентных преимуществ, и организуют деятельность, ос-
новываясь на принципах теории открытых инноваций, описывающей про-
цессы разработки и коммерциализации технологий, когда организации-
участники инновационной деятельности используют знания, исходящие от 
других организаций [2]. 

Управление знаниями сконцентрировано вокруг создания, распреде-
ления и применения умственных способностей для достижения целей биз-
неса. Знания отличаются от информации и данных, их можно описать как 
понимание того, что и как нужно делать в определенных ситуациях. Они 
включают посылки, убеждения и ценности, которые часто являются след-
ствием опыта индивида или организации. Таким образом, эффективное 
управление знаниями основывается главным образом на превращении 
скрытого в явное, чтобы им можно было обмениваться. 

Выделяется два главных подхода к управлению знаниями: 
– лучшее овладение и обмен существующими знаниями – превраще-

ние скрытых знаний в открытые и введение механизмов для их скорейшего 
переноса туда, где они необходимы;  

– инновации – более эффективное коммерческое воплощение идей.  
Многие инновационные предприятия давно признали ценность знаний 

для улучшения своих продуктов и обслуживания клиентов. Так, например, 
компания Hoffman La Roche сократила затраты и время при получении ли-
цензии на новые лекарства с помощью своей «Программы удачного перво-
го раза» (Right first time programme). Компания Dow Chemical получила 
125 млн долл. США доходов в результате активного управления патент-
ным портфелем и лицензированием. Texas Instruments сэкономил сумму, 
эквивалентную затратам на строительство нового завода, с помощью со-
вместного использования лучшего опыта на своих заводах по производст-
ву полупроводников. Hewlett Packard сегодня пускает в продажу новые 
продукты намного быстрее благодаря более эффективному совместному 
использованию существующих знаний группами по развитию в компании. 
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В учебном плане подготовки специалистов «Коммерческая деятель-
ность» и «Мировая экономика» предусмотрено изучение дисциплины «Ор-
ганизация и техника ведения переговоров». Половина часов отводится для 
проведения практических занятий. Занятия  направлены на приобретение 
практических знаний и умений при ведении переговоров. В структуре те-
матики практических занятий отрабатывается тема «Формирование деле-
гации» для ведения  виртуальных переговоров. 

Умение вести переговоры, их успех зачастую зависит от качественно-
го состава делегации.  

Работа в составе делегации – это работа в команде, где от вклада и от-
ветственности каждого зависит общий успех дела. Команда может быть 
неоднородной, но переговорщики должны дополнять друг друга. Одни 
члены делегации хорошо формулируют предложения, другие – выдвигают 
идеи. Главное – все члены делегации должны работать вместе и выступать 
как единое целое. Поэтому при формировании состава делегации важно 
учитывать как профессиональные качества (высокий уровень профессио-
нализма), так и личностные особенности членов делегации.  

Немаловажное значение в успешном проведении переговоров имеет 
налаживание межличностных отношений. Межличностные отношения 
способствуют проявлению деловых и личных качеств, но могут и ухуд-
шать их реализацию. Если участнику переговоров не нравятся личные ка-
чества партнера и он, не обращая внимания на суть обсуждаемых вопро-
сов, будет сконцентрирован на этом аспекте, дело от этого только проигра-
ет. И, напротив, при позитивном отношении друг к другу участники пере-
говоров оказываются в большей степени нацеленными на поиск взаимовы-
годных решений. 

Для формирования команды переговорщиков в учебной группе авто-
рами использовались специально подобранные тесты. С их помощью изу-
чались варианты приверженности студентов к различным стилям ведения 
деловых бесед: стиль переговоров – уступчивость, цель - соглашение; 
стиль переговоров – жесткость, давление, цель – только победа, причем 
односторонняя; стиль переговоров – сотрудничество, цель – взаимовыгод-
ные решения.  При формировании состава «делегации» для ведения пере-
говоров предпочтение отдавалось третьему варианту. 


