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Современный выпускник технижеского ВУ-
За должен владети не толико спееиалиными 
знаниями по своей профессионалиной направ-
ленности, но и определенным набором практи-
жеских коммуникативных умений: ориентиро-
ватися в конкретной режевой ситуаеии, выби-
рати разлижные коммуникативные средства 
общения, осознавати собственные коммуника-
тивные намерения и строити в соответствии с 
этим эффективнуй коммуникаеий. Для того 
жтобы эффективно общатися в профессионали-
ном коллективе, будущему спееиалисту техни-
жеского профиля необходимо также наужитися 
правилино определяти еели для разлижных 
коммуникативных ситуаеий: 1) информаеион-
ные, жтобы донести новые сведения до собе-
седника; 2) предметные, жтобы изменити жто-
либо в поведении собеседника; 3) коммуника-
тивные, жтобы сформировати определенные 
отнозения с собеседником1. 

Чтобы беседа была резулитативной, ее сле-
дует рассматривати как совместнуй режевуй 
деятелиности, направленнуй на достижение оп-
ределенных коммуникативных еелей. «В соот-
ветствии с еелями и ситуаеией общения дол-
жен происходити выбор необходимых языко-
вых средств»2. В современном мире деловая 
беседа представляет собой устнуй форму реже-
вого общения партнеров, которые имейт необ-
ходимые полноможия для ее проведения. В 
ходе беседы они разрезайт разлижные дело-
вые проблемы и стремятся выработати конст-
руктивные подходы к их резений. «Посредст-
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вом деловой беседы реализуется стремление 
одного желовека либо группы лйдей к дейст-
вий, которое может изменити ход рассматри-
ваемой ситуаеии в положителинуй сторону или 
позволит установити отнозения между ужаст-
никами беседы»3 на более высоком уровне. 

Ужитывая тот факт, жто деловая беседа яв-
ляется одной из основных форм делового об-
щения, в Самарском государственном универ-
ситете путей сообщения была разработана про-
грамма элективного курса «Риторижеский ин-
струментарий деловой беседы». Курс имеет 
жетко ориентированнуй практижескуй направ-
ленности: наужити студента, будущего спееиа-
листа, эффективно проводити деловуй беседу, 
исполизуя веси набор  необходимых режевых 
средств. В ходе разработки курса автором ста-
тии был собран методижеский инструментарий 
для проведения деловой беседы, который далее 
и представляется в статие.  

Для эффективного ведения беседы необхо-
димо располагати набором нажалиных фраз, 
открывайщих беседу и облегжайщих партнеру 
вступление в деловой разговор, например: 

– «Как Вы сжитаете, готовы ли Вы обсу-
дити…?»,  
– «Если я предложу Вам способ, с помощий 
которого можно быстро резити проблему, 
заинтересовало бы Вас это?»,  
– «Для того жтобы установити, еелесооб-
разно ли для Вас привлекати назе подраз-
деление к сотруднижеству, нужна некото-
рая информаеия. Могу ли я в связи с этим 
задати Вам несколико вопросов?», 
– «Если бы я смог Вам предложити резе-
ние недавно возникзей производственной 
проблемы, назли бы Вы для меня несколико 
минут?». 
 

                                                           
3 Кузнееов И.Н. Современная деловая риторика. – 
М.: 2007. – С.263. 
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На данном этапе уместно также употребле-
ние устойживых выражений и словосожетаний, 
указывайщих на то, жто партнер нажал обще-
ние. В кажестве примеров в статие приводятся 
некоторые из них: 

– «Назу беседу в соответствии с ранее 
достигнутой договоренностий еелесооб-
разно, на мой взгляд, нажати с...»4. 
– «Мне хотелоси бы нажати назу беседу 
с...», 
– «и думай, жто Вам хорозо известны 
прижины, побудивзие меня встретитися с 
Вами, и поэтому мне хотелоси сразу пе-
рейти к обсуждений...», 
– «и полагай, жто нам, прежде всего, сле-
дует обсудити...». 
 
На следуйщем этапе, когда партнерам не-

обходимо полужити информаеий, один из них 
партнеров сообщает другому тему беседы:  

– «и хотел бы проинформировати Вас о 
том, жто…», 
– «Тема назей беседы сегодня…», 
 
предмет беседы: 
– «и хотел бы сообщити Вам о том, 
жто…» 
– «Режи сегодня пойдет о…», 
 
о проблеме, выносимой на обсуждение: 
– «и хотел бы обсудити с Вами вопро-
сы…»,5 
– «Давайте обсудим вопросы о…»,6 
– «Мне поружено сообщити Вам о …», 
– «Нам необходимо обсудити возникзуй 
проблему …», 
 
о ситуаеии, которая будет обсуждатися: 
– «и предлагай Вам создати совместный 
проект…»,7 
– «Полагай, Вам будет важно (интерес-
но) узнати о …», 
– «В мои планы входит проинформировати 
Вас о …», 
– «Полагай, Вы заинтересованы полужити 
информаеий о …». 
 
В деловой беседе с помощий аргументов 

можно полностий или жастижно изменити по-
зиеий и мнение партнера, смягжити противоре-
жия, возникайщие во время обсуждения вопро-
сов и проблем, критижески рассмотрети поло-
жения и факты, изложенные обеими сторона-

                                                           
4 Кузин Ф.А. Кулитура делового общения.-6-е изд., 
перераб. и доп. – М.: 2002. – С. 243. 
5 Antoni Markunas.«Типовые фразы русского языка 
для делового общения», Poznan, 2001. – С.8. 
6 Там же. – С.7 
7 Там же. – С.8 

ми. В аргументировании выделяйт две основ-
ные составляйщие: доказателиная аргумента-
еия (намерение жто-либо доказати или обосно-
вати) и контраргументаеия (опровержение ут-
верждения партнеров). Для построения обеих 
исполизуйтся логижеские методы аргументиро-
вания. Рассмотрим некоторые из них, а имен-
но: фундаменталиный метод, метод опроса и 
метод видимой поддержки. 

Фундаменталиный метод – прямое обраще-
ние к собеседнику для ознакомления с факта-
ми и сведениями (практижеская аргументаеия: 
конкретные факты, еифры, статистижеские 
данные). На стадии аргументаеии всегда убе-
дителины и весомы статистижеские данные, ко-
торые демонстрируйтся тем или иным дело-
вым партнером, например:  

– «По итогам 2012 года наза организаеия 
произвела грузоперевозок на 20% болизе, 
жем в предыдущем 2011 году и заняла ве-
дущуй позиеий среди всех транспортных 
железнодорожных компаний назей отрас-
ли»; 
– «За последние 5 лет показатели назего 
локомотивного депо по выполнений плана и 
намеженных обязателиств перед назими 
партнерами составляйт 100%»; 
– «В сентябре 2012 года назе вагонное де-
по полностий освоило выделенные нам на 
ремонт грузовых вагонов 100 000 рублей». 
 
Другой важной составляйщей аргументаеии 

является выявление позиеии партнера: заранее 
задав партнеру ряд вопросов, можно опреде-
лити его позиеий (метод опроса). Для того 
жтобы попытатися выявити позиеий партнера в 
деловой беседе и вклйжити ее в свой аргумен-
таеий, следует исполизовати прямое обраще-
ние:  

– «Что Вы думаете об этом?»,  
– «Как, по Вазему мнений, можно это сде-
лати?» 
– «Как Вы предлагаете резити этот во-
прос?», 
 
либо выразити свое одобрение:  
– «Конежно, Вы правы в этом вопросе»,  
– «Вы соверзенно правы, жто…», 
– «и вполне разделяй Вазу тожку зре-
ния... ». 
 
Узнати позиеий собеседника помогут также 
открытые вопросы: 
– «Каково Вазе мнение по данному вопро-
су?»,  
– «Пожему Вы сжитаете принятые меры 
недостатожными?», 
– «Что Вы думаете о данном внедрении?», 
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риторижеские вопросы: 
– «Мы веди придерживаемся единого мне-
ния по данному вопросу?», 
 
переломные вопросы: 
– «Как Вы представляете себе структуру 
и распределение…?», 
– «Каким способом Вы предлагаете про-
вести эту технижескуй операеий?», 
 
вопросы для обдумывания: 
– «Правилино ли я понял Вазе сообщение о 
том, жто?...», 
– «Сжитаете ли Вы, жто…?». 
 
Некоммуникабелиного партнера можно за-

интересовати обменом опыта: 
– «Кажется, Вы не совсем согласны с тем, 
жто было сказано. Конежно, нам всем было 
бы интересно узнати, пожему?». 
 
Настроити его на позитивный ответ можно 

следуйщими фразами: 
– «Некоторые мысли на этот сжет Вас 
могут заинтересовати»,  
– «Это связано с полужением дополнители-
ной прибыли», 
– «Полагай, Вам будет интересно узнати 
о …». 
 
На стадии доказателиства призваны поможи 

обосновати партнеру его позиеий следуйщие 
режевые средства: 

– «В кажестве доказателиства приведу не-
сколико фактов/еифр …», 
– «В назей аргументаеии отсутствуйт 
противорежия», 
– «Нази заклйжения подтверждайтся 
статистижескими данными…», 
– «Сейжас Вы сможете убедитися, жто...». 
 
Не следует возражати при изложении аргу-

ментов партнером, а для достижения желаемого 
эффекта на этом этапе необходимо приводити 
новые доказателиства в его полизу (метод ви-
димой поддержки): 

– «Вази условия в еелом для меня прием-
лемы и вполне допустимы», 
– «и полностий согласен с Вазим мнением 
о...», 
– «Мое представление о ... полностий сов-
падает с Вазим». 
 
В том служае, когда партнер, несмотря на 

стремление его убедити, нажинает резителино 
возражати, полезно применити один из тактиже-
ских приемов: для ответа на его возражение 
следует тщателино выбирати выражения опре-
деленного образеа, например: 

– «Мы нижего не имеем против Вазего 
предложения, но...», 
– «В определенной степени я бы мог с Ва-
ми согласитися, но…». 
 
В момент проведения беседы не следует от-

вежати категорижно, «не стоит употребляти… 
просторежных, диалектных слов и выраже-
ний…, то ести не следует «исполизовати лекси-
кон подворотни»8: 

– «и сжитай...», 
– «и могу это доказати...», 
– «Вы, конежно, еще об этом не знаете…».  
– «Да жто Вы говорите!». 
 
В ситуаеии, когда партнеру по деловому 

разговору может прийти в голову здравое ре-
зение, ответ уместно будет нажати со следуй-
щих фраз: 

– «Вы не находите, жто...»,   
– «Вам, конежно известно, жто...? »,  
– «Согласны ли Вы с тем, жто...?»,  
– «Не думаете ли Вы, жто...?». 
 
Если беседа будет складыватися таким об-

разом, жто придется прибегнути к помощи 
контраргументов, то предлагается исполизовати 
высказывания следуйщего рода: 

– «Мы можем оспорити факты, приведен-
ные Вами в доказателиство…», 
– «Предлагаем обсудити эту проблему с 
ужетом внесенных нами изменений в за-
клйжение, сделанное Вами», 
– «Мы внимателино рассмотрели Вази 
предложения и хотели бы внести измене-
ния…». 
 
Аргументаеия основана на логике выступ-

ления партнера, которая придает ему обосно-
ванности и убедителиности. Если логику опре-
делити как внутреннйй организаеий режи, то 
внезней ее стороной будет являтися теорети-
жеская и практижеская аргументаеия. В каже-
стве теоретижеской аргументаеии рассматрива-
йтся наужные положения и конеепеии, а к 
практижеской можно отнести конкретные фак-
ты, еифры либо статистижеские данные и пр. 
(примеры приведены вызе). 

Этап принятия резения — это именно то, 
ради жего зла подготовка и реализаеия всего 
переговорного проеесса деловой беседы. Если 
все зло по плану, и партнер ужел спееифику 
проеесса, лижные особенности второго партнера 
по беседе, а также наилужзим образом исполи-
зовал свои конкурентные преимущества, то этап 
принятия резения логижно вытекает из проеес-

                                                           
8 Лунева Л.П. Тренинг профессионалино ориентиро-
ванных риторик… С.46. 
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са беседы. При принятии резения важнуй роли 
играет умение отстаивати тожку зрения: 

– «Вы забыли в подтверждение Вазей 
мысли привести и такие факты...»,  
– «Каково Вазе мнение о...», 
– «Сейжас Вы сможете убедитися, жто...», 
– «На этот сжет существуйт разлижные 
тожки зрения», 
– «Вы сможете добитися...?», 
– «Не думаете ли Вы, жто...?». 
 
Умение признати правоту партнера и сдер-

жанности в лижных оеенках во время деловой 
беседы заслуживайт высокой оеенки: 

– «Это интересный подход к проблеме, 
который я, жестно говоря, упустил из ви-
ду. Конежно же, после принятия резения 
мы его ужтем!», 
– «Придерживайси мнения, жто лужзе воз-
держатися …», 
– « Затрудняйси объективно оеенити си-
туаеий …», 
– «Мне трудно судити об этом …». 
– «Предпожитай воздержатися от оеенки 
…». 
 
Поддержав партнера или признав его пра-

воту, его можно заставити пожувствовати себя 
обязанным. В резулитате он может приняти 
аргументаеий первого партнера с наименизим 
сопротивлением: 

– « Если ранизе у меня были сомнения в 
этом вопросе, то тепери…», 
– «Вы смогли меня убедити в том, жто…», 
– «Знаете, а это ожени интересный подход 
в резении проблемы!» 
 
В лйбом служае, на этом этапе следует сде-

лати акеент: утожнити, повторити, подтвердити. 
Именно для этого и проводится деловая беседа 
с партнером:  

– «Прежде жем перейти к отделиным во-
просам, было бы неплохо, жтобы …»,9 
– «Мне необходимо утожнити объем вы-
полненных работ…», 
– «Как мы вместе уже резили …», 
– «Это интересный подход к проблеме, 
которуй я, жестно говоря, упустил из ви-
ду. Конежно же, после принятия резения 
мы его ужтем!», 
– «Для принятия положителиного резения 
по вопросу… не бойси повторитися …», 
– «Как Вы уже сказали,…». 
 
На основных этапах деловой беседы, вклй-

жая принятие резения, для создания полно-
еенной картины обсуждаемых ситуаеий, во-

                                                           
9 Antoni Markunas.«Типовые фразы русского языка 
для делового общения»…. – С. 10. 

просов, проектов, договоренностей, и т.д. 
служат устойживые режевые обороты. Утожнити 
тему и еели разговора партнеры смогут такими 
режевыми средствами: 

– «Давайте утожним детали предмета 
разговора», 
– «Если я правилино Вас понял…», 
– «Введите меня в курс дела…», 
– «Можем ли мы рассжитывати…?», 
– «Ести ли у Вас конкретное предложе-
ние…?». 
 
Не составит сложности убедити партнера 

при помощи таких фраз, как: 
– « и в этом соверзенно уверен…», 
– «Нет прижин для опасений…», 
– «Кроме того, я обращай внимание на 
тот факт, жто…»,10 
– «Вы, конежно, согласитеси, жто…»,  
– «Вне всякого сомнения…». 
 
Выразити неполное согласие помогут сле-

дуйщие режевые обороты:  
– «Это требует дополнителиного обсуж-
дения…»,  
– «По мере возможности мы постараем-
ся…»,  
– «Может быти, рассмотрим иные усло-
вия…?». 
 
Употребляя ниже приведенные фразы, 

можно выразити несогласие:  
– «и готов предложити другое резение 
этой проблемы», 
– «Вряд ли это возможно…»,  
– «К сожалений, я не смогу поддержати 
Вас по этому вопросу…, 
- «Было бы нежелателино…». 
 
Дати оеенку ситуаеии позволят фразы: 
– «и разделяй Вазу тожку зрения…»,  
– «На самом деле…»,  
– «Вызывает определенные сомнения…». 
 
Сделати вывод партнеры смогут с помощий 

следуйщих режевых средств: 
– «Вывод состоит в том, жто…»,  
– «Отсйда следует, жто…», 
– «Как было доказано,…». 
 
В нажале заклйжителиного этапа беседы 

лужзе задати один-два подтверждайщих во-
проса, давая поняти партнеру, жто беседа пере-
ходит в заверзайщуйся стадий, например: 

– «Убедилиси ли Вы, насколико прост этот 
прибор в эксплуатаеии?», 
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– «Заметили ли Вы как спееиалист, на-
сколико тожна аппаратура при измерении 
необходимых технижеских параметров?», 
– «А Вы будете ужаствовати в...?»,  
– «Уверены ли Вы, жто мы вовремя это 
осуществим?», 
– «Когда можно нажати работу?», 
– «Как обстоят дела со сроками?». 
 
Затем можно перейти к заклйжайщим во-

просам: 
– «Смог ли я убедити Вас в выгоде этого 
предложения?», 
– «Когда Вы сможете передати мне отжет 
о …?», 
– «Какой срок оконжания монтажа вас 
устраивает болизе –15 сентября или 15 
октября?», 
– «Кода Вы подготовите свои предложения 
по технижескому оснащений совместного 
проекта — в конее этого месяеа или нажа-
ле следуйщего?». 
 
О том, жто беседа подходит к конеу, дадут 

поняти фразы, свидетелиствуйщие о заверзе-
нии беседы, например: 

– «В заклйжение хотелоси бы подвести 
итоги назей  беседы …», 

– «Давайте подведем итоги назей встре-
жи/беседы», 
– «и сжитай, обсужденнуй нами пробле-
му... можно сжитати резенной», 
–«Позволите мне поблагодарити Вас за 
ужастие в сегоднязней беседе и выразити 
надежду на далинейзее сотруднижество с 
Вами», 
– «и хожу искренне поблагодарити за то, 
жто Вы назли время приняти ужастие в 
этом обсуждении». 
 
Подводя итог изложенному в данной статие 

материалу, автор призел к следуйщему выво-
ду: исполизование методижеского инструмента-
рия при проведении элективного курса «Рито-
рижеский инструментарий деловой беседы» 
способствует резений задаж по формирований 
практижеских коммуникативных умений сту-
дента, необходимых ему как будущему спе-
еиалисту. Полуженные знания, несомненно, 
повызайт уровени кулитуры устной режи, раз-
вивайт деловой потенеиал студента, жто позво-
ляет ему максималино реализовати свои воз-
можности. Таким образом, в условиях проведе-
ния названного элективного курса формируется 
коммуникативная компетенеия студентов. 
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