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Второй этап обучения – разработка и защита соб-
ственного бизнес-проекта. Работу над бизнес-проектом 
обучающиеся ведут в сопровождении модераторов-
консультантов. Для студентов такими консультанта-
ми выступают представители бизнеса. Для школьни-
ков наряду с предпринимателями консультирование 
проводят студенты-старшекурсники и магистры эконо-
мического факультета БГУ, которые проходят на базе 
ЦСИПМ БГУ производственную практику.

Такая форма прохождения будущими экономиста-
ми практики в ЦСИПМ БГУ стала уже традиционной. 
Она вовлекает студентов-практикантов в активный 
процесс взаимодействия с обучающимися, требует мо-
билизации всей их профессиональной и личностной 
компетентности, формирует чувство ответственности 
за результаты своей деятельности. Необходимо особо 
отметить тот факт, что прохождение производственной 
практики в качестве модераторов-консультантов вызы-
вает у студентов неподдельный интерес и становится 
для них школой профессионального мастерства, а для 
обучающихся  – школой творчества и радости. 

Для совершенствования подготовки персональных 
бизнес-проектов в рамках государственно-частного пар-
тнерства ЦСИПМ БГУ осуществляет активное сотруд-
ничество с ОО «Сообщество бизнес-ангелов и венчурных 
инвесторов «БАВИН», в частности, с группой компаний 
«Премия». Обучающиеся проходят дополнительную ста-
жировку в корпоративном университете компании, ру-
ководство и менеджеры компании непосредственно уча-
ствуют в проведении учебных занятий, консультировании 
слушателей. Успешно реализуются договора о сотрудни-
честве, заключенные с КУП «Молодежная социальная 
служба». Осознавая важнейшую миссию семьи, которая 
выступает первичной средой поддержки молодых людей 
в их ориентации на предпринимательскую деятельность, 
ЦСИПМ БГУ плодотворно взаимодействует с Междуна-
родным благотворительным фондом в рамках Республи-
канской программы «Семья – Единение – Отечество».

Большое значение в процессе обучения уделяется 
воспитанию у молодых людей гражданской позиции 
и патриотизма, любви к своей Родине, формированию 
осознанной потребности и интереса к предпринима-
тельской деятельности, ответственности за ее результа-
ты, актуализации социально ориентированной индиви-
дуальной стратегии успеха и продвижения под девизом 
«Твоя стратегия успеха – успех страны».

Работа по созданию в нашей стране национальной 
системы делового образования начата. Важной состав-
ляющей ее успешного осуществления может и долж-
но стать использование идей и практического опыта 
А. С. Макаренко.
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Экспорт образовательных услуг высшей школы как 
одно из условий развития национального образователь-
ного поля требует не только инновационного мышле-
ния, но и глубоких знаний культуры, психологии, мо-
рали и делового опыта избежания конфликтов «куль-
турного шока» стран-партнеров, а также уважения 
традиций их деловой и переговорной парадигмы.

Книга И. А. Малевича «Изменяя себя, Китай изме-
няет весь мир. Изменяя весь мир, Китай изменяет себя: 
переговорные традиции и современный деловой этикет» 
(Минск: Харвест, 2011. – 320 с.) посвящена интеллекту-
альным технологиям переговорного процесса с китайски-
ми партнерами, стране, которая сегодня является лидером 
мирового экономического развития и одним из основных 
стратегических партнеров Республики Беларусь.

Есть признаки того, что XXI век будет проходить 
под знаком роста могущества Китая. Поэтому не слу-
чайно, что отношения с этой великой страной становят-
ся важнейшим направлением во внешней политике Ре-
спублики Беларусь.

Все мы, как граждане Беларуси, так и граждане Ки-
тая, заинтересованы в том, чтобы наши отношения но-
сили характер сотрудничества и дружбы. Главная сфе-
ра их реализации – это сфера общения, диалога в самых 
различных областях и на самых разнообразных уров-
нях человеческих взаимоотношений, начиная от связей 
между главами наших государств и заканчивая контак-
тами между простыми людьми.

Переговорный процесс – ключевой момент этой сфе-
ры, самый распространенный официальный порядок 
действий при принятии ответственных решений. Ки-
тайская переговорная традиция является фундаментом 
многих известных во всем мире переговорных школ, 
в частности Гарвардской переговорной школы США, 
Французского переговорного процесса Сорбонны, Лон-
донской школы бизнеса. Ее влияние сегодня отчетливо 
проявляется в эффективности китайских подходов к ми-
ровой дипломатии. Однако о традициях и технологиях 
национальной деловой культуры, об особенностях со-
временных способов китайской аргументации, подходах 
к переговорам, о бизнес-этикете мы, граждане Беларуси, 
знаем мало, многого не понимаем. Книга И. А. Малеви-
ча во многом служит тому, чтобы устранить этот пробел.

В книге убедительно показано, что китайский пере-
говорный процесс – это не возникший сегодня набор 
приемов и методов. Это древнейший, очень мудрый 
опыт поколений, основанный на конфуцианско-буд-
дийской философии, вековых династийных ритуалах 
даосизма в общении с иностранцами, который и сегод-
ня для каждого участника переговоров имеет глубокий 
смысл и значение. Освоение этого опыта – необходи-
мое условие работы с китайскими переговорщиками, 
и многие сложности в отношениях с ними возникают 
в силу незнания этого опыта.

Китайский переговорный 
процесс: традиции 
и современность
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По мнению автора, одного из ведущих мировых экс-
пертов по проблемам технологического развития и регио-
нального лидерства стран азиатского региона, при подго-
товке к переговорам и в процессе их ведения прежде всего 
нужно иметь в виду следующие характеристики основ-
ных национальных традиций китайской деловой культу-
ры: максимально полное изучение партнеров, их деловых 
подходов и международного статуса; конкретность пози-
ций, целей и стратегии участия в переговорах; всесторон-
няя информационная и маркетинговая проработка обсуж-
даемых позиций, аргументаций, экспортного потенциа-
ла и внутринациональных перспектив, общих подходов 
и частностей; иерархия постоянного согласования реше-
ний, новых целей и фиксация на более высоком уровне 
достигнутых переговорных результатов; одностороннее 
редактирование формулировок и итоговых документов; 
отсутствие категорических отрицательных заключений 
даже по неэффективному переговорному процессу, ис-
пользование его результатов, просчетов, выявленных 
трудностей, случайных конкурентных фактов как базы 
будущих переговорных установок. Отсюда понятно впе-
чатление от переговоров с китайскими руководителями, 
которым однажды поделился В. В. Путин: «С китайской 
стороны переговоры всегда идут очень остро. Очень 
жестко, иногда до последней секунды. Китайцы – слож-
ные переговорщики, очень сложные. Я не знаю вопроса, 
по которому не было споров, – по каждому вопросу спо-
ры, до последней секунды, до хрипоты… Но в конечном 
итоге переговорщики обеих сторон договариваются…».

Контактируя с китайскими партнерами, приходится 
учитывать массу незначительных на первый взгляд дета-
лей. Взять хотя бы манеру обращения к личности. Наши, 
славянские, имена и фамилии никакой функции, кроме 
обозначающей, не выполняют. У китайцев же они не-
сут в себе существенную смысловую нагрузку. Имя мо-
жет быть связано с символами предназначения, судьбы, 
здоровья, желаемого родителями детям, верности дол-
гу и т. д. Мужские имена, как правило, аккумулируют 
в себе традиции силы, доблести и достоинства, женские 
всегда содержат элементы красоты и привлекательно-

сти. В китайской культурной традиции этим компонен-
там имен придается огромное, во многом символическое 
значение. Они непременно составляют фон, предпосыл-
ку всякого обращения к личности, неявно включаются 
в его содержание, поэтому игнорировать данное обстоя-
тельство – значит обрекать себя на неудачи.

Опираясь на многолетний опыт общения с предста-
вителями китайских деловых кругов, властных структур, 
автор подчеркивает, что отсутствие объективных анали-
тических ориентировок в национальной специфике ки-
тайской деловой культуры, экспортного рынка и торго-
вой психологии партнеров, структуре хозяйствования, 
а также законодательных и региональных особенностях 
их бизнеса, как правило, блокирует даже самые перспек-
тивные переговоры. Поэтому в первую очередь важно 
освоить «тонкости» китайского этикета, регулирующе-
го поведение человека (в том числе иностранца) в про-
стейших жизненных ситуациях: на этапе представления 
и знакомств, при приветствии, обращении с вопросами 
и получении ответов, посещении ресторанов и кафе, на 
улице, в отеле и т. д. Да и мыслят китайцы, в отличие 
от нас, представителей европейской культуры, несколь-
ко по-иному. Их мышление, подмечает автор, более эмо-
ционально насыщенное, оно не имеет одного прямоли-
нейного вектора, нередко предполагает альтернативные 
пути развития. Отсюда – своеобразие подходов к приня-
тию решений: они могут откладываться на неопределен-
ное время или умышленно затягиваться для получения 
рекомендаций свыше или сбора новой информации.

Наша встреча с Китаем – это посещение совершен-
но иного мира. Только познание великой китайской 
культуры способно помочь в позитивном восприятии 
всех уровней отношения людей этой страны к нам, 
иностранцам. Данная книга – одна из немногих русско-
язычных изданий, служащих ликвидации «белых пя-
тен» в этом процессе. 

В. Ф. Берков, 
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