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БОТАНИЧЕСКОЕ КРАЕВЕДЕНИЕ САМАРСКОЙ ОБЛАСТИ ... 

В условиях курса России на переход от сырьевой 
экономики к инновационной, на путь создания и ши-
рокомасштабного производства наукоемкой продук-
ции, конкурентоспособной на мировом рынке, резко 
актуализировалась проблема создания, правовой защи-
ты и коммерциализации продуктов интеллектуальной 
собственности. В настоящее время в России накоплен 
огромнейший  ресурс интеллектуальной собственности, 
оцениваемый в десятки триллионов рублей, однако он 
используется неэффективно, в результате этого объем 
выпускаемой в стране наукоемкой продукции составля-
ет менее одного процента, уступая  на один-два порядка  
промышленно высокоразвитым странам [1, с. 4].

Основными причинами такой неблагополучной со-
циально-экономической ситуации являются: низкая вос-
требованность в продуктах интеллектуальной собствен-
ности промышленными предприятиями, транспортом и 
сельским хозяйством, отсутствие эффективной рекламы 
в средствах массовой информации, отсутствие специа-
листов по инновационному маркетингу и менеджменту. 
Кроме того, это связано с отсутствием в учебных планах 
общеобразовательных школ и лицеев, колледжей и ву-
зов обязательных учебных дисциплин по научно-техни-
ческому творчеству и интеллектуальной собственности.

Слабым звеном в цепочке «жизненного цикла» лю-
бой инновации (нового технического устройства, новой 

технологии преобразования вещества, энергии, инфор-
мации) от зарождения идеи, ее создания до продажи на 
рынке товаров или до запуска в эксплуатацию является 
этап продвижения этой инновации на рынок интеллек-
туальной собственности.

Одним из стратегических направлений устране-
ния этого социально-дидактического противоречия по 
убеждению и опыту авторов является формирование 
у студентов, обучающихся техническому творчеству, 
умений (готовности, способности) продвижения про-
дуктов инновационной деятельности на рынок интел-
лектуальной собственности.

Разработанная педагогическая технология форми-
рования таких умений была апробирована и внедре-
на на ряде факультетов Самарского государственного 
технического университета и Самарского архитектур-
но-строительного университета в рамках преподавае-
мых авторами учебных дисциплин «Основы научно-
технического творчества», «Компьютерная технология 
технического творчества», «Компьютерное творче-
ство», «Теория и практика рекламной деятельности», 
«Основы научных исследований», «Теория решения 
изобретательских задач» [2].

Дефиниция «продвижение инновационной деятель-
ности на рынок интеллектуальной собственности» пред-
ставляет собой интегративный феномен, включающий в 
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себя три взаимосвязанных компоненты: 
– умение эффективно рекламировать продукт инно-

вационной деятельности;
– умение творчески провести презентацию продукта 

инновационной деятельности;
– умение проводить переговоры с потенциальными 

инвесторами о заключении контрактов на изготовление 
или продажу продукта инновационной деятельности.

Рассмотрим содержание и технологии формирова-
ния указанных выше компонент более подробно. 

Чтобы быть успешным в конкурентной борьбе, надо 
уметь разрабатыватать концепцию логотипа, план реклам-
ной компании, знать способы повышения читаемости ре-
кламных сообщений, уметь продуктивно пользоваться ре-
кламными заповедями и делать рекламные ролики.

Умения и навыки творчески провести презентацию 
продукта инновационной деятельности студенты при-
обретают, знакомясь с технологией проведения науч-
ной презентации [3]. Цель презентации: так повлиять 
на поведение слушателей, чтобы суметь выгодно про-
дать им идеи, проекты, модели, устройства, технологии. 
При этом необходимо помнить, что презентация – это 
инструмент убеждения. Существуют выработанные 
опытом правила проведения презентации командой 
российских изобретателей при заключении договоров 
с иностранными партнерами либо на проектирование, 
либо на изготовление и поставку каких-либо продуктов 
инновационной деятельности.

Специалисты, работающие в команде, должны обла-
дать практическими навыками и опытом самостоятель-
ной работы, широкой научной и экономической эруди-
цией, психологической совместимостью с коллегами. Из 
индивидуальных качеств, которые должны быть хотя бы 
у одного из членов команды, назовем умение руководить 
группой, знать методику проведения переговоров, готов-
ность отвечать за их результат, знать методы научно-тех-
нического творчества, патентное и авторское право. 

При проведении презентации каждый член в команде 
должен иметь при себе визитные карточки, контактные 
телефоны, e-mail. На презентацию следует пригласить 
деловых людей, в которых заинтересована команда. 

Необходимо еще до презентации узнать «расстанов-
ку сил», то есть, кто уже заинтересован, а кто еще нет 
в приобретении рекламируемых продуктов инновации, 
а при проведении презентации запомнить участников 
презентации, записать их высказывания,

Особое внимание следует обратить на атрибутику 
презентации: подготовить дискеты в фирменных короб-
ках, красивые папки и ручки с логотипами и т. п. 

На презентации следует показать красиво оформлен-
ные плакаты, графики, отчеты, макеты и промышлен-
ные образцы [4, с. 164]. При проведении презентации 
рекомендуется использовать интересные шарады, осно-
ванные на творческих приемах.

Необходимо предусмотреть возможные неожидан-
ности на презентации, в частности, возможную смену 
темы, поэтому необходимо уметь работать «с чистого 
листа». При работе с иностранными партнерами очень 
важно правильно подобрать высококвалифицированно-
го переводчика.

Необходимо научить студентов фокусировать вни-
мание на построении своей речи, на взаимодействии 
с аудиторией, с партнерами, а также на собственном 
поведении (силу и тембр голоса, мимику и жесты), по-
скольку заинтересованные слушатели внимательно на-
блюдают за выступающими, и каждый из них по-своему 
интерпретирует их поведение.

Презентации, как правило, проводятся в процессе 
деловых переговоров, поэтому членам команды необхо-
димо знать принципы их эффективного ведения.

Изложим некоторые особо важные методы и творче-
ские приемы успешного ведения переговоров, которые 
были сформулированы авторами в результате изучения 
и анализа опыта мировых и отечественных бизнес-школ 

и фирм по коммерциализации и трансферту продуктов 
инновационной деятельности на рынок интеллектуаль-
ной собственности [2; 5; 6; 7; 8; 9; 10; 11]. Их освое-
ние студентами в процессе учебной деятельности при 
проведении семинаров, дискуссий, деловых и ролевых 
игр, коллективного анализа конкретных ситуаций (case 
study) обеспечивает развитие и формирование умений 
ведения деловых переговоров:

1. Наиболее успешными являются те, в которых обе 
стороны разделяют чувство обретения. Взаимовыгодное 
соглашение приносит людям чувство удовлетворения. 
Переговоры – древнее и универсальное средство чело-
веческого общения, они позволяют находить согласие 
там, где интересы не совпадают, мнения или взгляды 
расходятся. 

Знание навыков ведения переговоров позволяет дикто-
вать условия и выгодно заключать контракты. Очевидно, 
что выигрывает тот, кто лучше осведомлен, лучше под-
готовлен к переговорам. Необходимо научиться хранить 
полную невозмутимость, чтобы выглядеть естественно во 
время переговоров, смотреть оппоненту в глаза.

Переговоры следует начинать ещё до их начала, ког-
да оппонент спокоен и беспечен. Для этого необходи-
мо избавиться от официальности, позвонить оппоненту 
и, лишь слегка затронув тему переговоров, поделится 
какой-то полезной новостью, но не очень раскрываю-
щей ценности переговоров. В то же время можно узнать 
что-то полезное о намерениях партнера. За столом пере-
говоров держаться солидно, идти на компромиссы, что 
ещё не значит идти на проигрыш. В ряде случаев неко-
торые условия контракта можно сделать временными, 
пересмотреть их через некоторое время.

2. Следует выработать умения реагировать на пере-
мены и новые обстоятельства. Прежде чем ответить 
на выдвинутые предложения, следует подумать: «Что 
будет, если предложение партнеров будет принято?» 
Специалисты по переговорам советуют: «Цепко, как за 
якорь, держитесь в сознании за свои главные цели, не 
тоните в мелочах». Необходимо помнить, что в какой-
то момент участники переговоров могут оказаться пар-
тнёрами с оппонентом, и благожелательное отношение 
у оппонента вызывает дружественный тон на перегово-
рах. Не рекомендуется с ходу критиковать и отвергать 
позицию оппонента, Сначала надо его выслушать. Когда 
говорит оппонент, следует поддакивать, кивать голо-
вой, показывать, что вы слушаете и понимаете (даже 
если и не согласны с этим). Перечислите те моменты, с 
которыми Вы согласны (позитивное мышление). Если 
оппонент вспылит, будьте невозмутимыми, дайте ему 
выговориться. Оппонент это может расценить как Вашу 
расположенность к нему и, возможно, пойдет вам на 
уступки. Чтобы понять точку зрения оппонента, необхо-
димо поставить себя (мысленно) на его место. Чем боль-
ше Вы слушаете, чем больше спрашиваете, тем меньше 
рискуете сказать лишнее себе во вред. «Метод инспек-
тора Коломбо»: сделайте вид, что знаете меньше, чем 
на самом деле. Возможно, оппонент расскажет больше, 
чем Вы хотели узнать. Помните поговорку: «Молчание 
– золото», сделайте молчание стратегическим оружием.

Нередко молчание подталкивает другую сторону 
говорить, при этом возрастают шансы услышать нечто 
ценное. Молчание оставляет оппоненту простор для 
худших предположений. Если обстоятельства позволя-
ют диктовать свои условия, то вы встретите со стороны 
оппонента недовольство. Самое безопасное – вовлечь 
его в цепочку логических рассуждений, приводящих к 
вашему решению. Оппонент не должен знать, насколь-
ко Вы довольны переговорами. Помогите оппоненту со-
хранить свое лицо, когда он вынужден проиграть. Если 
существует вероятность новых встреч, позаботьтесь, 
чтобы оппонент покинул переговоры с легким сердцем. 
Заставьте оппонента страстно захотеть то, что Вы ему 
предлагаете. Продемонстрируйте свою компетентность, 
и оппонент станет относиться к Вам с большим уваже-

в.н. МихЕлькЕвич, в.М. рАдоМский
ФОРМИРОВАНИЕ У СТУДЕНТОВ ТЕХНИЧЕСКИХ ВУЗОВ ... 



Самарский научный вестник. 2014. № 2(7)76

нием. Не пытайтесь казаться слишком умным, если в 
чём-то не разбираетесь.

3. По окончании разговора подготовьте протокол 
о достигнутых договоренностях и отправьте его оп-
поненту. Если оппонент вызвался подготовить мемо-
рандум сам, предложите сделать свой вариант, чтобы 
позже их сравнить. Попытайтесь заставить оппонента 
первым высказать свое предложение. Если Вы покупа-
ете, а он продаёт, то оппонента можно убедить назвать 
цену первым под предлогом того, что он знает и цены и 
обстоятельства данной сделки. Если у Вас есть слабые 
места, которые невозможно скрыть, расскажите о них 
оппоненту до того, как он сделает это сам. Не ведите 
переговоры с тем, кто не имеет таких же полномочий 
на уступки. Если оппонент не имеет достаточных пол-
номочий, добейтесь, чтобы соглашение утверждалось 
пункт за пунктом. Выдвигая ультиматум, делайте это в 
конструктивной форме и только под конец переговоров. 
В завершение каждого раунда переговоров уточните, 
какие договоренности были достигнуты. Ведение пере-
говоров по темам должно заканчиваться контрактом, 
подведение итогов должно выливаться в оформление 
контрактов. Настаивайте, чтобы условия контракта 
были оформлены письменно и подписаны с двух сто-
рон. По деликатным вопросам договориться легче, если 
перенести их из основного контракта в отдельный до-
кумент. Следует иметь в виду, что юристы, агенты, бро-
керы работают, прежде всего, на себя, поэтому никогда 
и никому не следует передавать полный контроль, надо 
помнить  правило «трех»: отчет, учет, результаты. 

4. Главное для каждого человека не искать тупико-
вые ситуации, а искать выходы из них. Думайте пози-
тивно. Не воспринимайте отказ буквально. Спросите 
партнера прямо: «Что может заставить вас сказать да?». 
Не застревайте на сложных вопросах, а вернитесь к ним 
позже. Чтобы не ставить под угрозу все соглашения, 
лучше решить остальные вопросы, а затем вернуться к 
трудному вопросу. Обсуждение других проблем может 
подсказать выход из этой ситуации. Если с оппонентом 
найден общий язык, нетрудно сохранить дух сотрудни-
чества, вернувшись к спорным вопросам. Не восприни-
майте трудные вопросы как крах переговоров в целом. 
Упростите сложное: поделите отдельные проблемы на 
легкие и неприятные для решения. Это позволит регу-
лировать темп дискуссии, равномерно чередуя гармо-
нию и конфронтацию. Проведите с оппонентом «моз-
говой штурм» проблемы, найдите варианты решения. 
Видоизмените соглашение (контракт) так, чтобы в нем 
появилось нечто, что вы оба находите для себя приемле-
мым. Вместо длительных дискуссий по пустякам, напи-
шите черновой вариант соглашения. Пусть партнер его 
подправит или допишет, если что-то пропущено. Затем 
соглашение можно подправить. Процесс постепенных 
исправлений избавит от стресса и выльется в контракт, 
с которым обе стороны могут жить спокойно. Если со-
бытия выходят из-под контроля, возьмите тайм-аут. 
При этом должен быть благовидный предлог (например, 
прерваться на обед). Если ситуация безысходная, попро-
буйте воззвать к порядочности и уважению, к честной 
игре. Следует помнить фундаментальное правило пере-
говоров: «Если проверить нельзя, не верьте». Если все 
заявления проверить нельзя, отложите переговоры или 
откажитесь от переговоров и излишне оптимистических 
заверений. Остерегайтесь и чрезмерных требований 
оппонента. Дайте понять абсурдность его требований, 
предложите дать обоснование в цифрах и фактах.

Еще одно правило: «Жадность не должна лишать Вас 
рассудка». Зная реальную цену, нельзя уходить от неё в 
сторону, пока не подписаны документы и сделка не со-
вершена. Не отказывайтесь от запасных вариантов, если 
убедились в подвохе – ретируйтесь поскорей. Чтобы 
нейтрализовать оппонента, скажите: «Прекрасный при-
ём, но давайте по существу».

Рассматриваемые выше методические рекомендации 
и приемы легко и просто усваиваются студентами в про-
цессе проведения деловых ролевых игр по заранее раз-
работанным сценариям [12].

Разработаны критерии, показатели и пакеты при-
кладных программ, тестов для оценки уровней сформи-
рованных у студентов навыков и умений продвижения 
на рынок интеллектуальной собственности продуктов 
инновационной деятельности: патентов на изобрете-
ния и полезные модели, свидетельств на компьютерные 
программы, базы данных ЭВМ, на уступки авторских и 
смежных прав, на товарные знаки [13].

Проведенный в 2011–2013 годах среди студентов 
четвертого курса электротехнического факультета 
СГТУ педагогический эксперимент по выявлению и 
оценке умений продвижения продуктов инновационной 
деятельности на рынок интеллектуальной собствен-
ности подтвердил эффективность рассмотенных выше 
методов и приемов их формирования: 26% (от выбор-
ки) студентов экспериментальных групп освоили эти 
умения на высоком уровне, 51% – на среднем уровне и 
лишь 23% – на пороговом, низком уровне. Характерно, 
что высокий уровень умений показали студенты, кото-
рые либо являются обладателями патентов на изобрете-
ния и полезные модели, либо имеют опыт составления 
заявок на их получение.
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Фрактальный метод в последние годы успешно при-
меняется в различных областях физики твердого тела 
и технических науках, например, при моделировании 
поверхности полимеров [1] или для количественного 
описания свойств технических материалов [2]. В нано-
технологиях данный подход используется для количе-
ственного анализа изображений микроструктуры нано-
материалов, как это показано в работе [3], в физической 
географии – для изучения морфологии различных при-
родных объектов [4]. Это только несколько примеров 
из несчетного их числа. В последнее десятилетие фрак-
тальная геометрия широко используется в биологии и 
медицине при исследовании структуры и свойств живой 
материи [5; 6], жизнедеятельности и функционирования 
живых организмов [7; 8].

Наиболее плодотворным применение фрактально-
го формализма оказалось при изучении структур, воз-
никающих в результате протекания неравновесных 
физико-химических процессов [9]. К числу таких объ-
ектов относится мозг человека и животных. Несмотря 
на принадлежность животных и человека к разным си-
стематическим группам в организации их мозга мно-
го общего. В частности, считают, что мозг человека и 
кошки так схож, что нередко не имеет значения, чей 
мозг изучать [10, с. 9–30]. В данном случае речь идет 
о топографическом сходстве ядер мозга и о сходстве 
их клеточного состава. Однако у этих представителей 
млекопитающих до сих пор нет четкого представления 
о структурных особенностях ядер мозга на кластерном 
уровне их организации – промежуточном между ней-
ронным уровнем и целым ядром. В то же время извест-
но, что именно на структурно-функциональных пере-
ходах от уровня к уровню в организации нейронных 
конструкций мозга [11, с. 3–6, 118–125] формируются 
и последовательно усложняются нервные механизмы, 
приобретая все новые и более совершенные свойства 
нервной деятельности, как в филогенезе, так и в он-
тогенезе. В этой ситуации представляется полезным 
выйти за рамки стандартных подходов в исследовании 
биологических систем и воспользоваться фрактальным 

методом, эффективно используемым в современной 
науке.

В рамках данной работы поставлены следующие 
цели: провести фрактальный анализ кластеров ВМЯ и 
ЛГЯ мозга кошки и человека, используя теорию фрак-
тальной геометрии; количественно охарактеризовать 
их структуру; определить принципы фрактальной орга-
низации нейронных кластеров и исследованных ядер в 
целом у обоих представителей млекопитающих. 

Для компьютерного анализа использованы микро-
фотографии фронтальных срезов ВМЯ и ЛГЯ гипота-
ламуса кошки, выполненные в работе [12], и ВМЯ и 
ЛГЯ гипоталамуса человека, полученные в работе [13]. 
Анализ изображений этих ядер осуществлен с помощью 
специально созданной компьютерной программы, по-
зволяющей изучить фрактальные свойства исследуемых 
кластеров на плоскости.   

В результате автоматической обработки микроизо-
бражений было получено распределение элементов в ше-
сти областях ВМЯ и двух областях ЛГЯ. По полученным 
данным построены графики распределения структурных 
элементов в кластерах ВМЯ и ЛГЯ кошки и человека (ри-
сунок 1), на основании которых вычислены фрактальные 
размерности каждого кластера (таблицы 1 и 2).

На рисунке видно, что экспериментальные точки 
кластеров на исследуемой плоскости в двойном лога-
рифмическом масштабе (log L, log N) аппроксимиру-
ются прямой линией, а графики всех исследованных 
кластеров обоих ядер кошки и человека неотличимы на 
вид. Линейность функции распределения структурных 
элементов кластера свидетельствует о том, что все ис-
следованные кластеры ВМЯ и ЛГЯ кошки и человека 
представляют собой монофракталы.

Фрактальная размерность кластеров ВМЯ и ЛГЯ 
кошки и человека различается по величине (таблицы 1 
и 2). Из результатов таблиц 1 и 2 отчетливо видно, что в 
ядрах мозга человека фрактальная размерность класте-
ров меньше, чем кластеров соответствующих ядер жи-
вотного. Это является признаком более рыхлой и более 
упорядоченной структуры кластеров ядер гипоталамуса 


