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Название оригинального элемента (модели) преподавания: 
Деловая игра «Договор международной купли-продажи: как и когда стоит его заключать»
Аннотация оригинального элемента (модели) преподавания:
На сегодняшний день, договор международной купли-продажи имеет важнейшее значение, так как охватывает один из ведущих экономических секторов в мире. В частности, он подходит, например, для использования в ходе коммерческих сделок (оптовых продаж, продаж между коммерсантами или на основе «бизнес-бизнес») с готовыми изделиями, такими товарами, как продукты питания, парфюмерия, текстиль, одежда и обувь, мебель, офисная продукция и т.д. 
Международная торговая палата (International Chamber of Commerce (далее – ICC)) разработала Типовой контракт международной купли-продажи - Model ICC International Sale Contract (Типовой контракт купли-продажи). Договор создавался для использования в ходе сделок, регулируемых Конвенцией ООН о договорах международной купли-продажи товаров 1980 г. (далее - Венская конвенция 1980 г.). Поскольку на настоящий момент Венскую конвенцию 1980 г. подписали около 78 государств, включая крупнейшие страны мира, осуществляющие международную торговлю (несмотря на такие исключения, как Великобритания, Индия и Бразилия), она применяется к всё большему числу сделок международной купли-продажи. Несмотря на то, что стороны могут исключить применение Венской конвенции 1980 г., большинство малых и средних компаний не пользуются такой возможностью. Принятие решения о том, стоит или нет исключать Венскую конвенцию 1980 г., является сложным вопросом, по которому коммерсантам рекомендуется консультироваться с экспертами. В частности, коммерсантам необходимо знать, что во многих юрисдикциях применение Венской конвенции 1980 г. можно исключить только в «явно выраженном виде». Это означает, что сам по себе выбор национального права не является достаточным для того, чтобы применение Венской конвенции 1980 г. было исключено. 

Идея деловой игры «Договор международной купли-продажи: как и когда стоит его заключать» возникла во-первых, в силу необходимости оживить интерес к международному частному праву (далее - МЧП), в частности студентов бакалавриата, перед поступлением на магистерскую программу «Международное частное право», и в целом к соответствующей области знаний (международному контрактному праву, международному коммерческому праву). Международное коммерческое право является важнейшей отраслью МЧП, регулирующей порядок заключения, действия и исполнения международных коммерческих контрактов. Хотя данная отрасль МЧП имеет свой обособленный (и, конечно, более узкий по сравнению с МЧП в целом) предмет регулирования, методы правового регулирования остаются общими для всех отраслей МЧП, в том числе и для международного коммерческого права, принимая форму коллизионно-правового и материально-правового регулирования.

Во-вторых, по итогам освоения дисциплины «Международное частное право» учащийся должен осваивать различные компетенции. Деловая игра «Договор международной купли-продажи: как и когда стоит его заключать» позволяет освоить большинство планируемых компетенций, в частности, следующие:
· предлагать концепции, модели, изобретать и апробировать способы и инструменты (СК-2); 
· принимать управленческие решения, оценивать их возможные последствия и нести за них ответственность (СК-5); 
· анализировать, оценивать полноту информации в ходе профессиональной деятельности, при необходимости восполнять и синтезировать недостающую информацию (СК-6);
· организовывать многостороннюю коммуникацию и управлять ею (СК-7);
· участвовать в правотворческой, правоприменительной, экспертно-консультационной, организационно-управленческой, научно-исследовательской деятельности в сфере юриспруденции (ПК-1; ИК-М5.1);
· организовать различные виды профессиональной деятельности на основе правовых и профессиональных этических норм (ПК-2);
· руководить отдельными видами профессиональной деятельности на основе правовых и профессиональных этических норм (ПК – 3);
· публично выступать (дискуссировать) на русском (государственном) языке в рамках профессионального и научного взаимодействия (ПК-5, ИК-М2.1.1 2.4.1_2.5.2);
· оформлять и презентовать результаты профессиональной юридической и научной деятельности в соответствии с правилами юридической техники, нормативно-правовыми и локальными актами, обычаями делового оборота (ПК-7);
· определять, транслировать общие цели в профессиональной юридической деятельности (ПК-13);
· разрешать мировоззренческие, социально и личностно значимые проблемы юридического свойства (ПК-15);
· генерировать новые юридические решения, проявлять креативность, инициативность (ПК-17).
Как показывает опыт, деловая игра в определенной степени позволяет удовлетворить творческий потенциал студентов, так как выбор цели проекта остается за ними и отражает их личные запросы. В результате освоения деловой игры студент должен:

· знать национальное законодательство и международные нормативные акты, регулирующие международные контрактные отношения; актуальные ключевые проблемы в области современного международного контрактного права; методы осуществления правового мониторинга функционирования субъектов права в международной экономической деятельности;
· уметь оценивать различные теоретические подходы применительно к правовому регулированию международных контрактных отношений; использовать полученные правовые знания для решения практических проблем в международной экономической деятельности с применением современных информационных технологий; анализировать и оценивать правовую ситуацию, сложившуюся в международной экономической деятельности;
· владеть понятийным аппаратом международного контрактного права; приемами и методами научно-исследовательской работы, а также приемами внедрения полученных результатов исследований в практическую деятельность государственных учреждений, коммерческих организаций, международных институтов; методиками применения полученных правовых знаний в ходе правотворческой и правоприменительной деятельности; методиками экспертной оценки нормативных правовых актов национального и международного характера.
Методическая новизна/актуальность представляемого оригинального элемента (модели) преподавания:
В настоящее время для вузов актуальна задача изменения системы обучения – необходимы не только высокий уровень теоретической подготовки по юриспруденции, но и выработка практических навыков применения этих знаний. Процесс обучения должен быть приближен к реальным условиям. Одной из форм выработки практических навыков, может служить деловая игра. Основная цель проведения деловой игры – дать практику принятия решений в условиях, максимально приближенных к реальным.

Деловая игра «Договор международной купли-продажи: как и когда стоит его заключать» позволяет связать в единое целое внеаудиторную и аудиторную (лекции, семинары, круглые столы, мастер-классы) форму обучения студентов. Благодаря этому появляется возможность управления самостоятельной (внеаудиторной) работой студентов, а также включения в игру контроля знаний в форме домашнего задания. В итоге значительная часть учебного процесса может быть переведена в игровой режим без ущерба для содержания.
Работа студентов в группе дает эффект взаимодействия, основанный на обмене знаниями, кооперации участников и опыте совместной выработки управленческих решений. При конструировании игры предполагается организация совместной деятельности игроков, имеющая характер ролевого взаимодействия в соответствии  с  правилами  и  нормами.  Достижение  цели  происходит  путем принятия групповых и индивидуальных решений. В основу  разработки  положена деятельность, отражающая согласование различных  интересов. Содержанием выступает явление, к которому  имеется  множество  подходов (теоретических  и   практических), обусловленных различными   смысловыми позициями  участников.  

Задачи деловой игры

Образовательная: обобщение и закрепление знаний учащихся по пройденным темам курса, формирование правовых знаний на основе включения каждого студента в реальный процесс решения возникающих юридических проблем. В игровой форме выявить теоретические знания и практические умения, навыки учащихся. 

Развивающая: развитие логического мышления; активизация мыслительной деятельности учащихся, умение производить быстрый анализ сложившейся в ходе игры правовых ситуации, расчет наиболее выгодных путей выхода из спорных ситуаций, формирование активной творчески мыслящей личности.

Воспитательная: проявление в процессе игры деловой активности и качеств личности, активизация внимания. Формирование устойчивых интересов к профессии экономиста, менеджера. Воспитание профессионально важных качеств: творческая активность, дисциплинированность, потребность в постоянном совершенствовании своих профессиональных знаний и умений. 

Коммуникация со студентами осуществляется с помощью системы LMS (опция учебные проекты), а также иными доступными способами.
Содержательная новизна/актуальность представляемого оригинального элемента (модели) преподавания:
Деловая игра «Договор международной купли-продажи: как и когда стоит его заключать» проходит во второй части изучения дисциплины «Международное частное право», при изучении Особенной части. Игра состоит из нескольких этапов, которые проводятся по мере освоения соответствующих тем учебного курса.

Первый этап: «Переговоры по договору и преддоговорная ответственность».

Существует много различных вариантов, когда может возникнуть преддоговорная ответственность. К примеру, это может случится, начиная с неофициальных телефонных разговоров и заканчивая очень подробными и имеющими обязательную силу предложениями. 
Методическая рекомендация для преподавателя заключается во-первых, в том, чтобы направить студентов на проведение процедуры переговоров по договору международной купли-продажи, в частности ведению переговоров по ценам или спецификациям товара. Заявления, сделанные в ходе таких изначальных контактов (предконтрактные заявления) могут иметь или не иметь юридически обязывающего характера. В большинстве случаев заявления, сделанные в ходе переговоров, не носят обязательного договорного характера (если только они не будут позднее включены в договор). Суды, как правило, предоставляют сторонам определённую степень свободы в ведении переговоров без опасений возникновения у сторон предконтрактной ответственности. Несмотря на это, из данного правила есть несколько исключений. Если договор является результатом переговоров, а предконтрактные заявления, сделанные одной из сторон, оказываются не соответствующими действительности, сторона-нарушитель может быть привлечена к ответственности за последствия таких вводящих в заблуждение заявлений. Хотя невозможно сформулировать единый, общий для всех правовой принцип, применимый во всех юрисдикциях, в ходе предконтрактных переговоров коммерсанты должны руководствоваться здравым смыслом и понятием добросовестности и должны избегать заявлений, на которые другая сторона, скорее всего, будет полагаться во вред себе.

Второй этап: «Заключение договора международной купли-продажи».
На данном этапе студенты, прежде всего, должны определиться с формой международного коммерческого контракта – устная и письменная. Устная форма предполагает наличие устной договоренности сторон о заключении контракта. Письменная форма предусматривает фиксацию волеизъявления сторон на материальном носителе, под которым понимается как наличие единого документа, подписанного обоими контрагентами, так и сообщения, переданные по телеграфу, телефаксу, телетайпу и т.д. Венская конвенция 1980 г. допускает заключение международного коммерческого контракта в любой форме, в том числе и в устной (ст. 11). Международный коммерческий контракт может быть заключен путем составления одного документа, подписанного сторонами. Он может быть заключен и путем обмена письмами, телеграммами, телефонограммами, телефаксами и т.д., подписанными стороной, которая их направляет. Непосредственный процесс заключения договора должен содержать следующие «под этапы», которые студенты должны должным образом подготовить дома (оформив надлежащим образом все документы):

1) Оферты/предложения. В соответствии с Венской конвенцией 1980 г., оферты (или предложения/заявки) – это достаточно точные сообщения, включающие, как правило, информацию о товаре, цене, оплате и поставке, которые продавец-экспортёр специально адресует конкретному покупателю с намерением заключить имеющий обязательную силу договор в случае акцепта покупателем. Может возникнуть вопрос, является ли цена, предложенная экспортёром, юридически обязательной офертой.
2) Акцепт. Как правило, для заключения имеющего обязательную юридическую силу договора акцепт покупателя должен быть безусловным. Условный акцепт может представлять собой отказ и встречную оферту, оставляя на усмотрение экспортёра, соглашаться с новыми условиями или нет. Однако Венская конвенция 1980 г. предусматривает, что, если новое условие касается незначительного или неважного вопроса, то условный акцепт является действительным и представляет собой обязательный договор, если только экспортёр сразу же не возразит против него. В общем и целом, экспортёры и импортёры должны убедиться в том, что они оба явно договорились об одном и том же наборе условий. 

3) Письма о намерениях (LOI), меморандумы о взаимопонимании (MOU) и другие предварительные соглашения. В рамках определенных комплексных сделок, стороны могут пожелать заключить предварительное соглашение, иногда называемое «соглашение о согласии» (agreement to agree), которое может или не может быть приведено в исполнение в зависимости от обстоятельств и применимого права. Такое соглашение может иметь форму «письма о намерениях», «меморандума о взаимопонимании», «соглашения об основных условиях договора», «соглашения с открытыми условиями», «письма-обязательства» или «временного документа, накладывающего определенные обязательства» (binder). Такие предварительные соглашения могут являться необходимыми, когда какой-то конкретный ключевой вопрос (такой, как одобрение банком кредита или получение государственного разрешения) ещё не известен или не определён. Предварительное соглашение, как таковое, может быть полезным для того, чтобы побудить банковского служащего или государственного чиновника выдать согласие или разрешение. Кроме того, стороны могут использовать предварительное соглашение для решения определённых базовых моментов, продолжая в то же время вести переговоры по более сложным вопросам.

Далее, студенты должны определиться с последовательностью разделов договора международной купли-продажи и представить составленный договор международной купли-продажи. Разработанный ICC Типовой контракт международной купли-продажи состоит из двух частей и включает в себя:

1) Особые условия - это типовой документ, который позволяет сторонам при заполнении данной части договора указывать базовую информацию по сделке, как правило, содержащуюся в котировках экспортных цен, счетах-проформах или заказах на поставку. Особые условия содержат условия, являющиеся специфическими для конкретной сделки.

2) Общие условия - стандартные юридические условия, применяющиеся к договору. Общие условия дополняют выбор сторон, зафиксированный в Особых условиях, а также содержат ряд резервных положений на случай недостижения сторонами соглашения по тем или иным договорным условиям.

Коммерсанты, ведущие международную торговлю, вполне могут использовать Особые условия ICC вместо других общепринятых форм, используемых в международной торговле, таких как счёт-проформа или заказ на поставку. Служба публикаций ICC предлагает типовые формы (как в бумажном, так и в электронном виде), которые стороны могут заполнять и направлять своим контрагентам вместо счёта-проформы или заказа на поставку. Так, покупатель, который привык начинать переговоры или заключать договор направлением заказа на поставку, может использовать Особые условия ICC вместо заказа на поставку.

В качестве альтернативы, стороны могут использовать свои собственные формы документов вместо Особых условий ICC, но при этом включать в свои договоры Типовые Общие условия ICC, прилагая их к договору или просто ссылаясь на них в договоре, например, следующим образом: «Настоящий договор регулируется Общими условиями Типового контракта ICC для международной купли-продажи».

Методическое указание: первоначально формируется свод предложений по каждому параметру договора международной-купли продажи, после чего целесообразно провести круглый стол, посвященный анализу предложений сторон договора и в ходе дискуссии выбрать из них оптимальные (с приведением доводов по каждой позиции). Провести круглый стол можно с помощью приглашенного специалиста, что не только повышает интерес к занятиям, но и может оказаться профориентационным мероприятием. 

Далее, возможна имитация судебного заседания по разрешению конкретного коммерческого спора, вытекающего из договора международной купли-продажи (на усмотрение студентов).
Новизна/актуальность системы оценивания представляемого оригинального элемента (модели) преподавания:
Активно используется метод внешний оценки достигнутых результатов со стороны приглашенных специалистов-практиков (работающих с сопровождением и заключением внешнеэкономических сделок) в рамках круглых столов (включаются в учебный процесс). Оценивание происходит естественным образом, так как реализация каждого этапа проекта представляет собой домашнего задания, и служит основанием для выставления кумулятивной накопленной аудиторной оценки. Накопленная оценка, в совокупности с оценкой за экзамен, определяет общую оценку по пройденному курсу «международное частное право».
Как проект может быть распространен на другие образовательные программы? 
Деловая игра «Договор международной купли-продажи: как и когда стоит его заключать» предлагаемая на образовательной программе бакалавриата «Юриспруденция» в последующем может быть использована на магистерской программе «Международное частное право», в рамках которой читается обязательный курс «Международное контрактное право», не устанавливает обязательный ценз (прекурсор) по наличию базового юридического образования и предусматривает адаптационные курсы по выбору для студентов экономических, финансовых и иных специальностей, принятых по итогам конкурса. В результате, как правило, группа обучающихся-магистрантов включает в себя студентов не только с базовым юридическим, но и с экономическим образованием, реже – по иным специальностям. 

Также, данная игра может быть распространена на Майнор «Юриспруденция», в рамках которого отдельный блок посвящен изучению МЧП. Поскольку Майонор предполагает обучение студентов различных специальностей, в основном с экономическим образованием, данная деловая игра будет несомненно полезна и востребована. Как показывает опыт апробации деловой игры «Договор международной купли-продажи: как и когда стоит его заключать», игра одинаково интересна студентам всех специальностей и позволяет востребовать лучшее из имеющегося багажа полученных ранее знаний.
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