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Введение
Переговоры – значимая и очень распро-

страненная форма коммуникации в различ-
ных сферах человеческой деятельности. 
Каждый из нас довольно часто находится в 
состоянии переговоров как в ситуациях бы-
тового общения, так и в рамках различных 
профессиональных коммуникаций. По мне-
нию французского исследователя Л. Бел-
ланже, переговоры – это «факт повседнев-
ной жизни, способ жить вместе, мыслить 

отношения с другими людьми в терминах 
согласия и урегулирования разногласий. 
Они – доказательства доверия людей друг к 
другу, их открытости и признания наличия 
между ними хотя бы минимума солидарно-
сти. Вести переговоры означает принимать 
и ценить отношения взаимозависимости, 
избегать «демонов» враждебности, господ-
ства, хитрости, зла» [1]. Большинство лю-
дей предпочитают не конфликтовать, а дого-
вариваться. Насколько успешно получится 

© Баишева З. В., Безземельная О. А., 2024



164 Вестник Уфимского юридического института МВД России, 2024, № 3 (105)

Общие  вопросы  языкознания. 
Лингводидактика.  Юрислингвистика

договориться, зависит от уровня знаний, 
владения умениями, навыками ведения пе-
реговоров. 

О значимости переговоров как формы 
коммуникации свидетельствует и то, что 
переговорный процесс является объектом 
исследования разных наук – социологии, 
психологии, коммуникологии, конфликто-
логии, риторики, математики, экономики, 
юриспруденции и пр. [2; 3; 4; 5; 6]. Соответ-
ственно, существует множество определе-
ний переговоров [7, с. 8–9; 8, с. 9; 9, с. 128; 
10; 11 и др.]. Основные характеристики 
этого явления, на наш взгляд, отражает сле-
дующее определение: «Переговоры – это 
сложное социально-психологическое взаи-
модействие; диалог равных, относительно 
независимых друг от друга партнеров; про-
цесс взаимосогласованных действий субъ-
ектов для достижения необходимого согла-
шения» [12, с. 14].

Особое место занимают переговоры в 
юридической коммуникации. Юристы рас-
сматривают данную форму коммуникации 
в одном ряду с медиацией, арбитражем, 
третейским разбирательством как один из 
альтернативных способов разрешения юри-
дического конфликта. При этом переговоры 
признаются «одним из самых популярных 
способов разрешения юридического кон-
фликта» [13, с. 301; 14, с. 72]. В ситуации 
правового конфликта переговоры восприни-
маются как процесс совместного принятия 
решения сторонами конфликта. Проводятся 
такие переговоры в форме диалога, наце-
ленного на нахождение компромиссного и 
взаимоприемлемого решения. В процессе 
переговоров планомерно выявляются ин-
тересы каждой стороны и определяется 
удовлетворяющий стороны результат [15, 
с. 85]. Однако переговоры не всегда связаны 
с конфликтной ситуацией. По сути, любая 
коммуникация включает в себя элементы 
переговорного процесса. Например, обще-
ние адвоката с доверителем, следователем 
или судьей. Переговоры являются важным 
этапом заключения договоров, контрактов, 
различных сделок, улаживания разногласий 
и решения других задач.

Методы
Юристы признают, что «умение вести 

переговоры и разрешать спорные ситуации 
является таким же важным практическим 
навыком для юриста, как и умение грамот-
но составлять документы, вырабатывать 
позицию по делу, выступать в прениях и 
т. д.» [16, с. 297], то есть обучение пере-
говорному процессу в вузе так же важно, 
как и обучение другим формам юридиче-
ской коммуникации. Более того, всеохват-
ность переговорной формы коммуникации 
в юридической деятельности обусловлива-
ет особую значимость обучения ведению 
переговоров в контексте коммуникативной 
подготовки студентов – будущих юристов. 
Этим определяются наш интерес к орга-
низации процесса обучения переговорам в 
юридическом вузе, выявлению и изучению 
наиболее эффективных приемов, применя-
емых в обучении, и актуальность нашего 
исследования.

Процесс переговоров с установкой на 
сотрудничество включает следующие эта-
пы: подготовительный, заключение проце-
дурных соглашений, выступление сторон, 
прояснение интересов сторон, формулиро-
вание повестки дня, выдвижение и обсуж-
дение предложений, выбор решения и фор-
мулировка соглашения [16, с. 301–307]. Уже 
из простого перечисления этапов перего-
ворного процесса ясно, что для достижения 
успеха в переговорах его участники должны 
обладать достаточно большим объемом со-
ответствующих знаний и умений.

Следует также отметить, что владение/
невладение навыками ведения переговоров 
в целом сказывается на успешности про-
фессиональной деятельности юристов, так 
как многие умения, навыки, необходимые 
для проведения эффективных перегово-
ров, также значимы и для осуществления 
других форм юридической коммуникации 
(интервьюирования, консультирования, 
допроса, публичного выступления и др.). 
Так, для того чтобы провести действенные 
переговоры, добиться нужного результата, 
необходимо как минимум владеть следу-
ющими умениями: слушать, в частности, 
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использовать различные приемы активного 
слушания (проговаривание, перефразиро-
вание, интерпретация, сообщение о пере-
живаемом и др.); задавать вопросы, то есть 
формулировать их с учетом особенностей 
собеседника, конкретной ситуации, пресле-
дуемых целей, использовать наиболее под-
ходящий тип вопроса, формулировать его 
на основе предыдущего ответа собеседни-
ка, задавать только необходимые вопросы 
и пр.; анализировать информацию, то есть 
систематизировать, интерпретировать ее на 
основе логического мышления, преобразо-
вывать полученные данные на новый уро-
вень и пр. 

Переговоры – это «способ решения 
спорных вопросов» [12, с. 13], поэтому 
участники переговорного процесса, несо-
мненно, должны уметь аргументировать 
свою позицию, вести полемику, противодей-
ствовать некорректным приемам ведения 
полемики, распознавать средства речевого 
воздействия, противостоять коммуникатив-
ной манипуляции, владеть приемами эффек-
тивного воздействия на собеседника.

Крайне важно для каждого участника 
переговорного процесса владение речевой 
культурой делового разговора, что предпо-
лагает знание лексических, грамматических, 
стилистических особенностей деловой речи, 
умение создавать речь, соответствующую 
требованиям правильности, точности, кра-
ткости и доступности, говорить убедитель-
но, применять для создания убедительной 
речи риторический инструментарий.

Немаловажными для участников пе-
реговорного процесса являются знание и 
умение использовать невербальные сред-
ства общения. Знание языка невербаль-
ных средств коммуникации способствует 
более точному определению позиции пар-
тнера по переговорам, позволяет предви-
деть реакцию собеседника на услышан-
ное, помогает понять, «надо ли изменить 
свое поведение или сделать что-то другое, 
чтобы достичь нужного результата» [12, 
с. 68–69].

Вот далеко не полный перечень умений 
и навыков, необходимых для проведения эф-

фективных переговоров. Из вышеизложен-
ного понятно, что обучение переговорному 
процессу крайне важно в контексте общей 
коммуникативной подготовки студентов в 
юридическом вузе, и этой работе следует 
уделять особое внимание.

Процесс обучения ведению перегово-
ров должен строиться с учетом всего ком-
плекса необходимых знаний и умений. И 
этот процесс, думается, должен осущест-
вляться поэтапно. Начинать, по-видимому, 
следует с овладения культурой речи, далее 
необходимо развивать умения слушать, 
задавать вопросы, вести полемику и т. д. 
Сначала обучаемые должны получить тот 
комплекс знаний и умений, без которых 
невозможна реализация ни одной формы 
юридической коммуникации, а затем – зна-
ния непосредственно о процедуре перего-
воров, специфике переговорного процесса 
как способа решения правового конфликта 
и как «процесса взаимосогласованных дей-
ствий субъектов для достижения необходи-
мого соглашения» [12, с. 14], этапах этого 
процесса. Лишь после усвоения обучаемы-
ми необходимых знаний следует перейти к 
работе по развитию умений и навыков ве-
дения переговоров. 

Результаты
Соответствующее обучение следует на-

чинать на первом курсе, и далее оно должно 
проводиться на протяжении всех лет учебы 
студента в вузе. Основное обучение, ду-
мается, осуществляется в рамках речевых 
дисциплин, преподаваемых в юридическом 
вузе. Так, на первом курсе преподается дис-
циплина «Русский язык и культура речи» 
либо «Русский язык и деловое общение». 
В рамках изучения этой дисциплины сту-
денты приобретают теоретические знания 
и практические умения, важные для осу-
ществления всех форм профессиональной 
юридической коммуникации (умение слу-
шать, задавать вопросы, вести полемику и 
пр.). На старших курсах бакалавриата пре-
подается дисциплина «Деловое общение 
юриста», в рамках изучения которой закре-
пляются и углубляются полученные ранее 
соответствующие знания и умения, сту-
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денты знакомятся с основными формами 
делового общения юриста: деловой бесе-
дой, совещанием, консультированием, пе-
реговорами. Студенты же магистратуры в 
рамках изучения дисциплины «Профессио-
нальные коммуникации юриста» получают 
углубленные знания об основных формах 
юридической коммуникации (интервьюи-
ровании, консультировании, допросе, пере-
говорах, публичных выступлениях и др.), 
соответствующие практические умения и 
навыки.

Обучение в рамках каждой дисципли-
ны должно строиться от простого к слож-
ному, от теории к практическим умениям 
и навыкам. Все обучение должно быть 
ориентировано на получение, развитие, 
совершенствование практических уме-
ний и навыков, и все задания, упражне-
ния, предлагаемые обучаемым, должны 
работать в данном направлении. В связи с 
этим, думается, особое внимание следует 
уделять интерактивным формам обучения. 
В частности, целесообразно применение 
кейс-задач, решение которых представля-
ет собой аргументированное объяснение 
выбранного плана действий для разреше-
ния конкретной проблемы, связанной с 
определенной деловой ситуацией. Работа 
с кейс-задачами как нельзя лучше способ-
ствует закреплению теоретического мате-
риала, качественной переработке знаний 
в умения, широкому развитию практиче-
ских навыков, помогает поддерживать вы-
сокий уровень вовлеченности обучаемых 
в учебный процесс. Понятно, что кейс-за-
дачи должны быть связаны с различными 
ситуациями, которые могут иметь место в 
переговорном процессе.

Эффективной формой работы над 
развитием умений и навыков ведения пе-
реговоров является ролевая игра, кото-
рая дает возможность каждому студенту 
почувствовать себя в реальной ситуации 
переговорного процесса, «прожить» про-

1 Рычина Т. Н. Интерактивный метод обучения – ролевая игра // Фестиваль педагогических идей 
«Открытый урок»: сайт для учителей. URL: https://urok.1sept.ru/articles/576686 (дата обращения: 
01.04.2024).

фессиональную ситуацию, тут же увидеть 
и понять результаты своих действий и при 
желании попробовать другой вариант по-
ведения, сопоставить, проанализировать и 
выбрать наиболее правильные стратегию и 
тактику взаимодействия с другими участ-
никами данной ситуации. Таким образом, 
обучаемый приобретает практический 
опыт взаимодействия с другими в профес-
сионально значимой ситуации, сравнивает 
и оценивает связь между своим поведени-
ем и его последствиями, имеет возмож-
ность экспериментальным путем выявить 
наиболее эффективную модель поведения 
в подобных ситуациях профессионального 
общения1.

Проведение специальных мастер-клас-
сов, присутствие студентов на реальных 
переговорах с дальнейшим их обсужде-
нием также способствуют приобретению 
обучаемыми практического опыта приме-
нения различных переговорных техноло-
гий, отработке имеющихся практических 
умений.

Заключение
Таким образом, переговоры – неотъем-

лемая часть профессиональной деятельно-
сти каждого юриста, юрист-профессионал 
независимо от направления деятельности 
должен владеть практическими технологи-
ями современного переговорного процесса, 
искусством подготовки, ведения перегово-
ров, принятия конструктивных решений. 
Успешность профессиональной деятельно-
сти юриста во многом определяется имен-
но уровнем коммуникативной подготовки 
специалиста. И особое место в этой подго-
товке, бесспорно, занимает владение навы-
ками переговорного процесса.

Переговоры – сложный процесс, требу-
ющий больших усилий и в плане подготов-
ки, и в плане проведения. И обучение это-
му процессу тоже требует большой работы, 
которая должна вестись на протяжении всех 
лет учебы студента в юридическом вузе.
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