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ПОЯСНИТЕЛЬНАЯ ЗАПИСКА 

 

Учебная дисциплина «Коммерческая дипломатия и международные тор-

говые переговоры» является самостоятельной учебной дисциплиной для маги-

странтов специальности 1-25 80 02 «Мировая экономика» по профилизации  

«Международная экономика и коммерческая дипломатия». В ней изучается 

коммерческая дипломатия и особенности проведения международных торговых 

переговоров в современной системе международных экономических отноше-

ний,  становление и основные этапы развития коммерческой дипломатии, ком-

поненты организационного функционирования и зарубежный опыт. 

Цель преподавания учебной дисциплины: формирование у магистрантов 

теоретических и практических знаний о коммерческой дипломатии  и междуна-

родных торговых переговоров, выработка понимания коммерческой диплома-

тии и международных торговых переговоров в качестве важнейших  инстру-

ментов продвижения национальных торговых интересов в мировой экономике. 

Задачи изучения учебной дисциплины: 

- изучение сущности, этапов развития, классификаций коммерческой ди-

пломатии; 

- изучение двустороннего, плюрилатерального и многостороннего форма-

та функционирования торговой дипломатии; 

- изучение современных тенденций и особенностей международных тор-

говых переговоров;  

- изучение современных тенденций и особенностей коммерческой дипло-

матии,  

- формирование умений и навыков их анализа. 

- изучение особенностей ведения различных видов международных тор-

говых переговоров. 

В результате изучения учебной дисциплины магистранты должны: 

Знать: 

- сущность и современные тенденции развития коммерческой диплома-

тии дипломатии; 

- основные направления современной внешнеторговой политики и эконо-

мической дипломатии, как средства достижения ее целей формами и методами 

их осуществления, принятыми в международной практике; 

- сущность двусторонней, плюрилатериальной, многосторонней коммер-

ческой дипломатии; 

- современные тенденции реализации коммерческой дипломатии страна-

ми разного уровня развития в разных регионах мира. 

- предмет, понятия, типы международных деловых переговоров; владеть 

стратегией и тактикой ведения деловых переговоров на основе современных 

коммуникативных технологий; 

- методы, инструменты и приемы ведения международных деловых пере-

говоров; 

- этапы подготовки в ведения международных деловых переговоров; 

- особенности национальных стилей деловых переговоров. 
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Уметь: 

- эффективно использовать инструменты коммерческой дипломатии при 

осуществлении внешнеэкономических связей страны на двустороннем, регио-

нальном и многостороннем уровнях;  

- понимать специфику внешнеторговой политики с учетом секторальных 

и отраслевых аспектов развития национального хозяйства и внешнеторговой 

деятельности; 

- использовать преимущества коммерческой дипломатии для развития 

внешнеторговой деятельности предприятия и государства в целом. 

- правильно находить и использовать в реальной деловой переговорной 

ситуации структурные элементы международного переговорного процесса; 

- планировать переговорный процесс, анализировать информацию о 

текущем состоянии переговорной ситуации и контрагенте,  

- выбирать оптимальную стратегию, стиль и тактики ведения междуна-

родных торговых переговоров, выявлять потребности оппонента; 

-  использовать в практической работе инструментарий ведения междуна-

родных торговых переговоров; 

Владеть: 

- навыками оценки механизмов торгового сотрудничества государства с 

зарубежными партнерами;  

- инструментами коммерческой дипломатии для поддержки экспорта и 

содействия инвестициям. 

- навыками применения правил ВТО в практике; 

- оценкой определения национальных и личностных особенностей, а 

также оценкой их влияния на ход переговорного процесса; 

- методами  и инструментами для решения современных проблем в 

области ведения  международных торговых переговоров. 

Связь с другими учебными дисциплинами: учебная дисциплина «Ком-

мерческая дипломатия и международные торговые переговоры» базируется на 

изучении учебных дисциплин «Макроэкономика (продвинутый уровень)», 

«Международная экономика», «Международные экономические отношения» и 

является основой для изучения специальных учебных дисциплин и учебных 

дисциплин по выбору магистрантов. 

В соответствии с учебным планом учреждения высшего образования по 

специальности 1-25 80 02 «Мировая экономика» учебная программа рассчитана 

на 108 часов, из них аудиторных для дневной формы получения высшего обра-

зования - 48 часов, для заочной формы получения высшего образования – 10 

часов. Распределение по видам аудиторных занятий для дневной формы полу-

чения высшего образования: лекций 28 часов; семинарских занятий – 20 часов. 

Распределение по видам аудиторных занятий для заочной формы получения 

высшего образования: лекций 6 часов; семинарских занятий – 4 часов. 

Форма контроля – экзамен. 
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СОДЕРЖАНИЕ УЧЕБНОГО МАТЕРИАЛА 

 

Тема 1. Коммерческая дипломатия и международные торговые перегово-

ры: содержание, задачи, предмет и методы 

 

 Коммерческая дипломатия  в современной системе международных эко-

номических отношений. Взаимодействие экономики и политики на междуна-

родной арене. Взаимосвязь и взаимообусловленность национальных экономи-

ческих интересов государства, экономической безопасности, внешнеэкономи-

ческой политики и экономической дипломатии. Концепции экономической ди-

пломатии («дипломатия, опекающая экономику», «дипломатия, обслуживаю-

щая экономику», «дипломатия, поставившая экономику себе на службу», «но-

вая экономическая дипломатия»). Специфика и виды дипломатии: цели и зада-

чи.  

Предмет, цель и структура учебной дисциплины «Коммерческая дипло-

матия и международные торговые переговоры». 

Внешнеторговая политика и современный инструментарий ее осуществ-

ления. Приоритеты внешнеторговой политики государства в области междуна-

родных экономических отношений. Проблема обеспечения оптимального ба-

ланса интересов государства и хозяйствующих субъектов при реализации целей 

внешнеторговой политики. Становление и основные этапы развития торговой 

дипломатии. 

Международные торговые переговоры как сфера профессиональной дея-

тельности. Значение совершенствования ведения международных торговых  

переговоров. 

Понятие международных торговых переговоров, их основные стадии. 

Международные переговоры как искусство компромисса. Различные аспекты 

ведения международных торговых переговоров. Субъекты международных 

торговых переговоров.  

Переговоры как средство достижения целей государства.  Эволюция пе-

реговорной практики. Важнейшие характеристики переговоров. Функции меж-

дународных торговых переговоров. Подходы к классификации международных 

переговоров. Роль переговоров в современной мировой экономике. Современ-

ный деловой этикет. 

 

Тема 2. Многосторонняя коммерческая дипломатия  

 

Позиции сторон в многосторонних торговых переговорах. Основные про-

блемы многосторонних переговоров: создание коалиций, формулирование воз-

можных уступок, проблемы и парадоксы голосования, решения консенсусом. 

Ключевые стратегии на многосторонних переговорах: селективный отбор ин-

формации для анализа, систематизация предложений в ходе переговоров, раз-

работка и одобрение правил проведения переговоров, другие стратегии. Фор-

мирование коалиций в ходе многосторонних переговоров: оптимальный размер 
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коалиций, доверие внутри коалиции. Стратегии максимизации эффективности 

коалиций. 

Понятие «международный торговый режим». ГАТТ и его роль в форми-

ровании международного торгового режима. Содержание основных междуна-

родных соглашений по торговле и тарифам, достигнутых в рамках Уругвайско-

го раунда переговоров. 

Всемирная торговая организация (ВТО): основные соглашения, принци-

пы, и механизмы обеспечения соблюдения международных правил торговли. 

Международный торговый режим: основные участники, структура, ин-

ституциональная и организационная составляющие, принципы и условия уча-

стия, механизм урегулирования споров. Новый раунд многосторонних торго-

вых переговоров ("Доха раунд развития"). Цель и основные направления пере-

говоров. Проект торговых договоров, являющихся предметом переговоров. По-

зиции различных групп стран и отдельных стран по вопросам торговли сель-

скохозяйственными товарами и услугами. Специальные торговые соглашения. 

Правила «ВТО», «ВТО плюс» и «ВТО экстра»; регионализм и многосто-

ронность; нетарифные барьеры в РИС (количественные ограничения, защитные 

меры, налоги, технические барьеры, правила происхождения, упрощение про-

цедур торговли и др.). 

Торговые конфликты и международная практика их разрешения. 

 

Тема 3. Двусторонняя, плюрилатеральная коммерческая дипломатия и 

международные торговые переговоры 

 

Особенности, цели, взаимозависимости и проблемы реализации двусто-

роннего торгового сотрудничества. Проблемы эквивалентного и взаимовыгод-

ного сотрудничества между странами. 

Цели государств на экономических переговорах: экономические, внутри-

политические, цель поддержания нормальных отношений. Контекст, в котором 

протекают международные экономические переговоры (на примере создания 

МВФ и переговоров о раунде ВТО в Дохе). Ожидания относительно итогов пе-

реговоров внутри страны. 

Плюрилатеральная коммерческая дипломатия и международные торго-

вые переговоры: сущность и формы и направления. Основные направления 

плюрилатеральной торговой дипломатии – дипломатия содействия развитию 

хозяйственных связей, практического делового сотрудничества и интеграцион-

ного взаимодействия.  

 

Тема 4. Коммерческая дипломатия и международные торговые перегово-

ры зарубежных стран. 

 

Коммерческая дипломатия и международные торговые переговоры раз-

витых стран: цели, задачи и инструменты. Коммерческая дипломатия и между-

народные торговые переговоры США: «экспансионистский» вариант. Коммер-

ческая дипломатия и международные торговые переговоры Великобритании: 



7 

 

«консервативный» вариант. Коммерческая дипломатия и международные тор-

говые переговоры Германии: «гибкий» вариант.  

Коммерческая дипломатия и международные торговые переговоры раз-

вивающихся стран: цели, задачи и инструменты. Коммерческая дипломатия и 

международные торговые переговоры Китая: использование эффекта «больших 

чисел» и китайской диаспоры. Коммерческая дипломатия и международные 

торговые переговоры Индии. Коммерческая дипломатия и международные тор-

говые переговоры Южной Кореи. 

Коллективная дипломатия: цели, задачи и инструменты. Коммерческая 

дипломатия и международные торговые переговоры Евросоюза: «континен-

тальный» вариант. Политика и тактика втягивания в орбиту влияния: общая 

стратегия ЕС по отношению третьих стран, «расширение ЕС», «добрососедские 

соглашения», пакт Стабильности, «общее экономическое пространство». Инст-

рументы: гармонизация стандартов, процедур и правил; продвижение и либера-

лизация торговли; унификация инвестиционных режимов; экономическая и 

техническая помощь. 

Коммерческая дипломатия и международные торговые переговоры раз-

вивающихся стран: «коллективистский» вариант (Группа-77). Коммерческая 

дипломатия и международные торговые переговоры стран-производителей сы-

рья (ОПЕК).  

Региональная дипломатия. 

Трансатлантическое партнёрство, Вашингтонский консенсус, Парижский 

клуб, Совещание стран-членов КПР ОЭСР). Переговорная тактика. Использо-

вание экономических стимулов и политического давления.  

Становление национальной системы экономической и торговой диплома-

тии.  Порядок и механизмы взаимодействия основных национальных экономи-

ко-дипломатических агентов. Практика использования инструментов реализа-

ции торговой дипломатии в Республике Беларусь. Предварительные оценки по-

следствий принятых мер и эффективность торговой дипломатии. 

 

Тема 5. Подготовка и ведение международных торговых переговоров 
 

Основные параметры подготовки к международным торговым перегово-

рам. Значение подготовительного этапа для хода переговоров. Создание усло-

вий для проведения переговоров в условиях конфликта и кризиса. Факторы, 

влияющие на принятие решений в условиях кризиса. Организационные вопро-

сы подготовки к переговорам. Содержательные вопросы подготовки к перего-

ворам. Анализ конкретной ситуации. 

Структура международного переговорного процесса. Основные этапы 

международных торговых  переговоров (замысел переговоров, подготовка к пе-

реговорам, «переговоры о переговорах», собственно переговоры). Способы по-

дачи позиции. Подходы и типы поведения на деловых переговорах. Принципы 

взаимодействия с партнером. 

Международные торговые переговоры по текущей проблеме мировой по-

литике. Стратегии ведения международных деловых переговоров. Стратегии 
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ведения переговоров в рамках сотрудничества. Стратегия борьбы. Стратегия 

уступок. Стратегия конструктивного компромисса. Гарвардский принцип веде-

ния переговоров. Преимущества и недостатки переговорных стратегий. Матри-

ца двойной заинтересованности. Предполагаемая перспектива продуктивности. 

Предполагаемая общая платформа. Методика выбора оптимальной стратегии 

ведения деловых переговоров. Способы и методы оценки эффективности вы-

бранной стратегии ведения переговорного процесса. Способы подачи позиции 

на международных деловых переговорах.  

Тактика ведения международных торговыхвых переговоров. Основные 

тактические приемы на международных переговорах, варианты и последствиях 

их использования. Особенности анализа эффективности применения той или 

иной тактики ведения международных торговых переговоров в зависимости от 

сложившейся ситуации. 

Тема 6. Особенности ведения различных видов международных торговых 

переговоров 

Особенности деловой коммуникации в переговорном процессе. Состав-

ляющие этапа дискуссии. Алгоритм ведения дискуссии в процессе переговоров. 

Общение, постановка вопросов, подача сигналов, представление аргументов. 

Установление контакта в процессе ведения деловых переговоров. Выявление 

потребностей второй стороны. Типы вопросов: открытые, закрытые, уточняю-

щие, альтернативные, наводящие. Ловушка вопросов. Воронка вопросов. Мето-

дология построения аргументации в процессе ведения переговорного процесса  

Многосторонние международные деловые переговоры. Подходы Р. Фи-

шера, У. Юри, У. Мастенбрука, Ч.Л. Карраса и др. к стратегиям ведения дело-

вых переговоров.  

Невербальные методы коммуникации в процессе международных дело-

вых переговоров. Мимика, жесты, позы, голос. Функции невербального кода. 

Анализ типичных элементов невербальной коммуникации. Влияние невербаль-

ных способов коммуникации на процесс ведения деловых переговоров. Мани-

пуляции в деловых переговорах. 

Посредничество и консультирование на международных торговых пере-

говорах. 

  

Тема 7. Роль национальной специфики в международных торговых пере-

говорах 

 

Контекст международных торговых переговоров. Специфика националь-

ных стилей ведения деловых переговоров: американского, японского, немецко-

го, французского, арабского и др. Национальные особенности невербального 

общения. Разработка стратегии торговых переговоров с учетом разницы куль-

тур. Различие в деловых переговорах в различных странах. Параметры нацио-

нальных стилей ведения переговоров (подходы Д.Моула, Э.Холла, Д.Хофстеде, 

Ф.Тромпенаарса) Личностные особенности ведения переговоров. 
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Развитие исследований по международным торговым переговорам в 

США, европейских странах, Японии, Китае и России. 

Особенности ведения переговоров представителей разных стран. Факто-

ры, влияющие на формирование белорусского стиля делового общения. 
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УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКАЯ КАРТА УЧЕБНОЙ ДИСЦИПЛИНЫ 

для дневной формы получения высшего образования 
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Л
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1 2 3 4 5 6 7 8 9 

1. Коммерческая дипломатия и междуна-

родные торговые переговоры: содержа-

ние, задачи, предмет и методы 

4  2  2  [5, 7, 9, 10, 14, 16] Контрольный оп-

рос 

Задание по УСРС 

2 Многосторонняя коммерческая дипло-

матия 
4  4  4  [5, 10, 14, 16] Контрольный оп-

рос 

Тест 

3 Двусторонняя, плюрилатеральная ком-

мерческая дипломатия и международ-

ные торговые переговоры 

4  2    [5, 10, 14, 16] Контрольный оп-

рос 

Тест 
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4. Коммерческая дипломатия и междуна-

родные торговые переговоры зарубеж-

ных стран  

4  2  4  

[1, 5, 7, 11, 13] 

Контрольный оп-

рос 

Задание  

по УСРС 

5. Подготовка и ведение международных 

деловых переговоров 

 

4  4    [1, 4, 5, 11, 13] Тест 

6. Особенности ведения различных видов 

международных торговых переговоров 
4  4  2  [1-4, 11, 13] Контрольный оп-

рос 

Тест 7. Роль национальной специфики в меж-

дународных торговых переговорах  
4  2  2  [1, 4, 5, 11, 13] Задание  

по УСРС 

Итого 28  20  14   
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УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКАЯ КАРТА УЧЕБНОЙ ДИСЦИПЛИНЫ 

для заочной формы получения высшего образования 
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1. Коммерческая дипломатия и междуна-

родные торговые переговоры: содержа-

ние, задачи, предмет и методы 

 

2      [5, 7, 9, 10, 14, 16] Контрольный оп-

рос 

Тест 
2 Многосторонняя коммерческая дипло-

матия 
2      

[5, 10, 14, 16] 

Контрольный оп-

рос 

Тест 
3 Двусторонняя, плюрилатеральная ком-

мерческая дипломатия и международ-

ные торговые переговоры 

  1    [5, 10, 14, 16] Контрольный оп-

рос 

Тест 4. Коммерческая дипломатия и междуна-

родные торговые переговоры зарубеж-

ных стран  

1      [1, 5, 7, 11, 13] Контрольный оп-

рос 

Тест 
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5. Подготовка и ведение международных 

деловых переговоров 

 

  1    

[1, 4, 5, 11, 13] 

Контрольный оп-

рос 

6. Особенности ведения различных видов 

международных торговых переговоров 
1  1    [1-4, 11, 13] Контрольный оп-

рос 

Тест 7. Роль национальной специфики в меж-

дународных торговых переговорах  
  1    [1, 4, 5, 11, 13] Контрольный оп-

рос 

Итого 6  4     
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ИНФОРМАЦИОННО-МЕТОДИЧЕСКАЯ ЧАСТЬ 

 

Методические рекомендации по организации самостоятельной работы  

магистрантов по учебной дисциплине  

«Коммерческая дипломатия и международные торговые переговоры» 

В овладении знаниями учебной дисциплины важным этапом является самостоятельная работа магистрантов. Реко-

мендуется бюджет времени для самостоятельной работы в среднем 1,5- 2 часа на 2-х часовое аудиторное занятие. 

Основные направления самостоятельной работы магистранта: 

- первоначальное ознакомление с программой учебной дисциплины; 

- ознакомление со списком рекомендуемой литературы, ее изучение и подбор дополнительной литературы; 

- работа с политической картой мира; 

- изучение материалов различных баз данных международных экономических организаций по региональным торго-

вым соглашениям и официальных сайтов интеграционных объединений; 

- изучение и расширение материала лекций, предоставленного преподавателем, за счет информации из дополни-

тельной литературы, консультаций; 

- подготовка к семинарским занятиям по специально разработанным планам с изучением основной и дополнитель-

ной литературы; 

- подготовка к основным формам контроля (контрольный опрос, тест, задания УСРС и др.); 

- подготовка компьютерных презентаций по отдельным вопросам и темам учебной дисциплины; 

- подготовка к экзамену. 

 

Нормативные и законодательные акты 

 

Устав ООН. 

Правила процедуры Генеральной Ассамблеи ООН. 

Маракешское соглашение 

ГАТТ, ГАТС 
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ты и номера 

протокола) 
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