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ПОЯСНИТЕЛЬНАЯ ЗАПИСКА 

Учебная программа «Логика и психология переговорного процесса в 

61п11есе» разработана для второй ступени высшего образования с углубленной 

1ю;(готовкой магистрантов по специальности 1-25 81 02 «Экономика» в 

соответствии с l\IШ'Истерской нрограммой «Экономика и психология бизнеса» 

)(JIЯ реализации целей профессиональной подготовки магистрантов. 

Общие требовании к формированию социаЛI:>НО-ЛИЧНОСТНЫХ 

•~омпетенций магистрантов 

Основными целями экономической, социально-гуманитарной и 

щюфессио1шлыrой псщготовки магистрантов в вузе выступают формирование и 

1ызвитис социш1ыю-лич1юстных компетенций, основанных на гуманитарных 

:шаниях, эмощ,юналыю-цешюспюм и социально-творческом опыте и 

обес11ечивающих решение и испоJшение гражданских, социально­

профессиональных, личностных задач и функций. Сформированность у 

выпускника социально-личностных компетенций способствует развитию 

ссщиалыю-профессионалыюй компетентности как интегрированного 

рс'{)J11,тата обра:ювания в вузе. 

Общие требования к формированию социалыю-личностных ком11етенций 

вынусюшка онре;~еляются следующими принципами: 

принцzт гумаllизации как приоритетный принцип образования, 

обеснечивающий личностно-ориентированный характер образовательного 

процесса и творческую реализацию выпускника; 

- npul-lцun фупдамеюпализации, способствующий ориентации содержания 

;tис1щш1ин ссщишrьно-гуманитарного цикла на выявление сущностных 

ос11ова1rий и свюей между разнообразными процессами окружающего мира, 

естестве1шо11аучным и гуманитарным знанием; 

принцип J(Шлпетеиmltост11ого подхода, определяющий систему 

требований к организации обра:ювательного процесса, направленных на 

усиление его 11рактикоориентировашrости, повышение роли самостоятельной 

работы магистрантов по разрешению задач и ситуаций, моделирующих 

социалыю-профессиональные проблемы, и формирование у выпускников 
r " 

с1юсоо1юсти леиствовать в изменяющихся жизненных условиях; 

пршщzт социалыю-лич11ост1-юй подготов!(u, обеспечивающий 

формирование у магистрантов социалыю-личностпой компетентности, 

основанной на единстве приобретённых гуманитарных знаний и умений, 

Jl\юционально-цешrостных отношений и социально-творческого опыта с учётом 

интересов, потребностей и возможностей обучающихся; 

прzтцип л1е:J1сдисциплшшр11ости и и11тегративности социально­

! у:\шнитар1101'О обра:ювания, реализация которого обеспечивает целостность 

и:3у'1е1шя 1,ума~1итарного знания и еп) взаимосвязь с социальным контекстом 

будущей профессиональной деятелыюсти выпускника. 

В соответствии с вышеуказанными целями и нринципами социально-
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1 уl\1ш1итщшои 1ю;о,отовки магистрант высшего учебного заведения при 

11сщ1,отовке 110 образовательной программе первой ступени (специалист) 

J(олжен нриобрести сле;(ующие социалы-ю-личностиые компетенции: 

- ком11ете1щии культурно-ценностной и личностной ориентации, 

- компетенции гражданственности и патриотизма, 
- компете1щии социального взаимодействия, 
- компете1щии коммуникации, 
- ком11етс1щии самосовершенствования. 
Вьшускник в процессе социально-гуманитарной и профессиональной 

1ю;(пповки J(OJIЖCII ра:шить следующие .иетапредмептые компетенции: 

владение методами системного и сравнительного анализа; 

сформировашюсть критического мышления; 

умение работать в команде; 

вшщение навыками проектирования и прогнозирования; 

сфор:\1ирован1юсть лич1юстных качеств: самостоятельность, 

отвстствешюсть, организованность, целеустрсмлёшюсть, а также 

мспива1що1шо-ценноспrых ориентаций; 

умение учиться, повышать квалификацию в течение всей жизни. 

Цели и задачи учебной дисциплины «Логю~а и психологиst 

нерсговорноп> процесса в бизнесе», се место в системе гуманитарного 

знаниst. 

l tсш, 11рс1юлавания и изучения дисциплины «Логика и психшюгия 

11L:рlто1юр1ю1'0 11роцссса в бизнесе» состоит в приобретении магистрантами 

зпш1ий по теории и методологии подготовки, проведения, подведения итогов 

переговоров и выработки мер по реализации достигнутых договоренностей. 

Мап1странты дол/1шы научиться применять эффективную тактику и методы 

ВС)(СIIИЯ 11ереговоров для достижения поставленных целей в экономике, 

бюнесе, финансах, управлении. Особенно важно это для будущих 

1 осуJ(ЩJстве1шых служащих и с11ециюшстов различного уровня, которым по 

!IO)LY /lсятслыюсти предстоит участвовать в переговорах по проблемам 

ш1епшезкономической деятельности, в международных конференциях, 

симrюзиумах и других мероприятиях сферы внешних сношений. 

Осиовнылт rшдачами дисцzтлины являются: 

формирование у магистрантов необхо;(имой теоретической бюы в 

06J1асти переговорного процесса для последующего прикладного применения; 

обучение методологии применения принципов, функций, тактики и 

стратс1·ий ве;(с11ия нереговоров в реальной деятельности учреждений, 

11редприятий, фирм; 

обучение методам логического и системного анализа, обобщений, 

тактическим приемам подготовки и проведения переговоров; 

ошш;(ение навыками самостоятельной работы с источниками 

информации с целью реализации продуманной государственной и социальной 

!!ОJJИТИКИ. 

4 



В результате освоения дисциплины «Логика 

вереговорного процесса в бизнесе» магистрант должен 

з1tапzь: 

и психология 

сущность науки и искусства переговоров, ключевые понятия и 

ос1ювные характеристики переговорноI'О процесса; 

функции и классификацию нереговоров; 

ор1,ш1и:шцию работы по изучению партнеров; основные ста;щи 

переговорного процесса, стратегию и тактику их ведения; 

особешюсти переговоров с использованием средств связи, 

требования к документам официальной переписки; 

тгно-психологические 

11сре1,оворов; 

особенности 

11ротокш1 деловОI'О общения. 

уметь: 

зарубежных участников 

чётко определять роль и место переговорного процесса в 

межлупародной деятельности и деловом общении, организовывать работу по 

сбору, накогшению и систематизации информации о конкурентах и возможных 

IIартнерах; 

11равильно применять основополагающие принципы, способы и 

11p11crv1ы IШJLПНовки и ведения пере1,оворов, тактические приемы их ве;Lения, 

фу11кционш1ыюс содер:ж:ание каждого этапа переговорного процесса. 

ул~еть анализировать: 

- влияние международной обстановки и национальных факторов на 

JLостижение ж:елаемых результатов при проведении переговоров, степень 

ппошюсти сторон к переговорам, целесообразность применения той или иной 

формы ве;~ения переговоров, преимущества и недостатки стратегий и тактик 

1 !L;рспнюров. 

приобрести 1ювьzки: 

-- применения основных принципов и методов ведения переговоров в 

ежедневной 1rрактической деятельности, формирования собственной команды 

участников 11ереговоров, анализа внутренних и внешних факторов организации 

11сре1'овор1ю1'0 процесса, обоснования приемлемых способов ведения 

нсреговоров для достижения желаемых результатов, разработки программ 

работы с партнерами, использования основных положений переговорного 

11рсщссса ;щя лш1ы1сйшсго изучения взаимосвязанных дисциплин. 

Структура содсржаниs~ учебной дисциплины 

Изучение дисциплины «Логика и психология переговорного процесса в 

би:шесе» рассчитано на 48 часов, из них 24 аудиторных. Их примерное 

раснрсделение rю видам занятий включает 16 лекционных часов, 8 часов 

rrрактических занятий. 

В числе наиболее перспективных и эффективных современных 

1ш1юшщиош1ых образовательных систем и технологий следует выделить: 

учсбно-l\1ето/щчсскис комплексы; вариативные модели самостоятельной 
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лсяте11ыюсти мш,истрантов; информационные технологии; методики активного 

06\' 1 !С11!·1Я. 

Структура ссщержания учебной дисциплины включает пояснитслы1ую 

за1шску, примерный тематический план, содержание учебного материала, 

с1rисок рекомендуемой литературы. 

Методы (технологии) обучении 

В числе эффективных пе;~агогических методик 

рскомс1щусмых к использованию в ходе преподавания 

и технологий, 

дисциплины и 

с!!осоGствующих вовлечению магистрантов в поиск и управление знаниями, 

11риобретению оныта самостоятслыюI'О решения разнообразных задач, следует 

ВЬЩеJIИТЬ: 

-- технолОI'ИИ нроблемно-модулыюго обучения; 

- техноло1'ИЯ учебно-исследовательской деятельности; 

-- 1Iроектные технологии; 

- ком1\1уникативные технологии дискуссия, пресс-конференция, мозговой 

штурл1, учебные дебаты и другие активные формы и методы; 

- метол кейсов (анализ ситуации); 

- и1тювыс технологии, в рамках которых магистранты участвуют в 

цсJювых, ролевых, имитационных играх и др. 

ЛJiя унравления учебным нроцессом и ор1,ш-шзации контрольно­

оцсночной ;~еятелыюсти рекомендуется использовать рейтинговые, кредитно
­

мсщульные системы оценки учебной и исследовательской деятельности 

магистрантов, вариативные модели управляемой самостоятельной работы, 

у 11с61ю-мстсщические комплексы. 

Целесообразно внедрять в практику проведения семинарских и 

1 rрактических ·шнятий методики активного обучения, дискуссионные формы, в 

щ:;rях формирования современных социально-личностных и социально-

11рофессиональных компетенций выпускника вуза. 

Самостоятельная деsпелыюс,1ъ магистрантов 

Самостоятельная работа магистрантов организуется в соответствии с 

1 !0Jюже1111ем о самостоятельной работе магистрантов. Компетенпюстпый 

11сщхон прс;щоJ1ш,ает усиление практикоориентировашюсти обра:ювателыю1,о 

!Iрсщесса и рони унравлясмой самостоятельной деятельности магистрантов п
о 

1хврешс11ию залач и ситуаций, имитирую1цих социально-профессиональные 

щюблемы. Самостоятельная работа магистрантов предусматривает, подготовку 

рефератов, ознакомление с научной, научно-популярной, учебной, 

хрестоматийной литературой, написание эссе, анализ конкретных ситуаций и 

лр. 

Д11ап1остика социалыю-лич11осп1ых н.:омнетенций магистранта 

Учебной 11ро1,ра~\1мой определяется следующая процедура диагностики 

сопиалыю-лич1юсл1ых компетенций магистранта 

Требования •~осуществлению диагностики: 

- опре;~еленис объекта диагностики; 

6 



выявление факта учебных достижений магистранта с помощью 

критериально-ориентированных тестов и других средств диагностики
; 

измерение степени соответствия учебных достижений магистранта 

требованиям учебной программы; 

- оценивапие результатов выяш1ения и измерения соответствия учебных 

достиже1шй магистранта требованиям учебной программы. 

П1калы оценок 

Оценка учебных достижений магистрантов на экзаменах и зачетах по 

;tисщ11шине производится по десятибалльной шкале (1,2," "9, 1 О). 

О1tенка учебных /(остижений маr·истрантов, выполняемая поэтапно по 

конкретным темам учебной дисциплины, осуществляется преподавателем в 

соответствии с избрашюй шкалой оценок. 

Критерии оценок 

Для сщенки учебных достижений магистрантов используются критерии, 

утвсрждённые Министерством образования Республики Беларусь (письмо 

Министерства обра:ювания Республики Беларусь No 21-04-1/105 от 22.12.2003 г. 

Диапюстичес101й инструментарий 

ДJJя диапюстики компетспций магистрантов "на выходе" при итоговом 

сщенивании рекомендуется использовать педагогические тесты и тестовые 

задания по отдельным темам дисциплины и дисциплине в целом; 

ра1ноуровпевые контрольные задания; зачёт; экзамен. 
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ПРИМЕРНЫЙ ТЕМАТИЧЕСКИЙ ПЛАН 
--·------·--"- ---- -----·· -----

1. 

Наименование темы 

- ----- -----------

. l lcpc1 ·оворы как императив 

_ 1 сс~вг_~ ~с~~~1_о~о_мироустройства 
·оворный процесс и l lcpc1 

IIOJIИ'l 

JIИ6ep 

·ический риск: ориентация на 

альные ценности и поиск 

-~01'!!.1Р омисса 

3. Типо. llОГИЯ, принципы и 

ршпивныс модели ведения 

IICj)~_I_' ~?!3 0E~r~---- __________ 
Li. 1 lодгс п·овка к переговорам: 

обос1 ю_в<:1IIИС с_:_~·рате_1-ии и тактики 

шыс ::папы провс;~ения 5. Осн01 

_______ I~~р_ег о_воров 
·оворы в пространстве 6. Пере~ 

кросс 

l! l СО! 

культурного В3аимодействия 

JОjJИТИКИ 
- ---- ·---- --- -- ---- -----· 

11ая и восточная модели 7 Зап а;~ 

BCДCJI 
. ---·---··· 

_и~__1_ rсре1 ·оворов 

8 Гlрин ятис решений на переговорах 

)ВИЯХ тотали3ации политики и в услс 

власт 

9 
1 

Комм 

lll'jK'J' 

;~иало 

и 
-------------- ---

уникативная парадигма 

оворов: JIОп1ка и культура 

П:1 
-- ·-- -- - - --- ---------- - -------------·-·-------

1 О Унрш 

социа 

TCXIIO 

mснис 1rереговорами: 

лыю-гумапитарпые 

логи и 

Всего 
·----------

---------------

Аудит. 
Лекции 

Семинарские 

часы 3аI-IЯТИЯ 

1 1 -

--

4 2 2 

4 2 2 

1 1 -

------

3 1 2 

4 2 2 

---~-

2 2 -

-

2 2 -

1 1 - 1 

-------------- ------ --------------------- --·-----

2 2 -

24 16 8 l 
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СОДЕРЖАНИЕ УЧЕБНОГО МАТЕРИАЛА 

Тема 1. Переговоры ЮН( императив современного мироустройства 

1 lсрсговорный процесс как уникальное и универсальное средство 

коммуникативного юаимодействия и международного сотрудничества. Статус 

и роJ1ь переговоров в современном мире. 

Переговорный процесс в контексте глобализации и единого 

информационного пространства. Переговоры и противоречия современной 

1 J1обш11лш~ин. Взаимоотношение глобаJ1ыrо1,о и национального. 

И11формшо10111rая паради1,ма международных пере1,оворов. 

И11форlУ1~щио1111ыс тех1юJIОI'ИИ и социокультурные приоритеты. 

1'1нформатизания бизнеса и финансов. Основные последствия и опасности 

ра:шития информационных технологий. Переговоры в условиях глобального 

коммуникшщшшого пространства. 

Динамика переговорной стратегии и принципы взаимовыгодного 

сотру;щичества. От силы давления и конфронтации к идеалам ненасилия и 

!') \!С\i!ИСТИ'!ССКНМ l{CIIIIOCTЯM. llaциoIIaJIЫIЫe приоритеты и переговорный 

1 ~ронссс. l lcpc1 о воры в ко1псксте инновационной модели современного 

м11роустройства. 

l lсреговоры с представителями стран-членов ООН по избранию 

Есноруссии не110стоя1шым членом Совета безопасности. Конституция и Законы 

Рсснублики Беларусь, определяющие полномочия высших должностных лиц 

страны, 11ре;~ставителей органов власти и управления на ведение переговоров 
с 

·1аруG,:ж1 rым11 1 rрелставителями. 

Тема 2. Перспнюрный процесс и политический риск: ориентации на 

либералы1ые цешюсти и поис1~ компромисса 

1 Iереговоры и мехюш3мы преодоления современного экономического 

кризиса. Специфика политического риска в переговорном процессе. 

1 'лобш1ы1ый экономический кризис как кризис духовных ценностей. 

1 Iрапчатизания и маркстизация системы ценностей. Критический юrализ 

Jкс11~111с1ш «·3а~1<:щ1юй» модели развития общества и приоритетов «свободного 

рынка». 

Либеральные ценности и модели демократического развития 

соврсме111ю1'0 общества. Роль государственного регулирования и управления 

экономикой в условиях экономического кризиса. Переговоры и механи3мы 

у1Iраш1енш1 I'Jюбальными нроцессами. Либерально-этические аспекты 

современной ;~емократии. ДиалОI' либеральных и традиционных ценностей. 

! Iа1l!t011ш1ыю-пкударственная идентичность и самодостаточность страны в 

соврс:v1е111юм 11срсговорном процессе. 
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Тс!\Ш 3. Т1111олопн1, принципы и ал1этер11ативныс модели ведении 

переговоров 

Эффективные нереговоры способ коммуникации и процесс 

кшшективного достижения ноставлешюй цели. Альтернативные модели 

ве;Lения переговоров. Деликатный (soit), мягкий способ ведения переговоров. 

)Кесл-.:~1я (11агd) манера ведения переговоров как конфликт интересов. Метод 

111т1щ1111иаJ1ь11ых 11ерепшоров (pгincipleci): партнерские взаимоотношения и 

юа и:vю вы 1 'OJLIIЫ е решения. 

И11те1гативный и дистрибутивный подходы к переговорам: 

сравнительный анализ. 

Принципы ведения зффективных переговоров: отделяйте людей от 

11роблемы; кшщентрируйтесь на интересах, а не на позициях; изобретайте 

1лш1мовы1,о;щые решения; настаивайте па использовании объективных 

1: р ! 1 : с 1) i 1 с в . 

Структурные компоненты переговоров: предмет, цель, результаты. 

T111юJIOI'IOI и контекстуальное окружение переговоров. Принципы 

1\1еж:дународных переговоров: уважение суверенитета, равенства, 

территориальной целостности, невмешательство во внутренние дела друг 

ЛруП:l. 

)~ишюматический и деловой протокол: статус, содержание, специфика. 

Рс,)ультаты 1Iсре1'оворов и их отражение в документах (протокол о 

ш11\1срс11иях, со1'Jшшснис, пакт, контракт, конвенция, договор, декларация, 

мсморшщум и лр.). Функции переговоров: информационная, коммуникативная, 

рс1,у11ирующая, контролирующая, координирующая и др. 

Тема 4. Подготош\:а 1\: переговорам: обоснование стратегии и тактики 

Прсщессуальный характер переговоров и роль подготовительного этапа. 

1 lол1,отовка 11ереговоров как первая стадия переговорного процесса. 

! !JJ~ш11ровашrс: ощJеделение целей и задач; выбор членов команды, их 

ссщсржательная, органи:шционная, информационная и психологическая 

IIОJLпповка; распределение ролевого участия; подготовка основных и 

ш11л,ершпишrых стратегий; составление плана ведения переговоров 

(щю1раммы); llропю:шрование результатов. 

Рациональный подход к нереговорам: обоснование программы-максимум 

(вес ваши r1редJюжения rrриняты); программы-минимум (допускаемый уровень 

устушж). 1 (ель переговоров как достижение договоренности между 

1шртш.~рами. Открытый характер цели. 

Основные направления и стадии по;~готовки к переговорам. ( 1) 

1 lостшювка 3адач, сбор информации (статистической, экономической, 

ссщишюп1ческой и др.), ее количествеш~ая и качественная оценка. (2) Анали3 

11свиции нротивоrюложной стороны и составление психологического портрета 

нартнсров. (3) Выбор стратегии и тактики переговоров, определение концепции 

нсрепшорного процесса, проигрывание альтернативных проектов. Овладение 

ос110в11ыl\ш тактиками ведения переговоров: «поиск общей 3ОПЫ решений», 

«1 ~акстированис», «ра:щеление проблемы на отде11ы1ые составляюпще», 
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«бноковая тактика», тактика «грязных уловок», «угроз», «ультиматумов», 

«милого друга», «епсрочкю>, «цейтнота» и др. ( 4) Решение организационных 

всшросов ( сшределение времени, места, состава делегации переговорного 

rrpo11ссса. (5) Психологическая самоподготовка, выбор личной линии 

1юt~сдс11ия, обретение уверенности в себе, протшю;(ействие манипуляционным 

11рактикам. 

1 Iонятие переговорной концепции и переговорного досье. Особенности 

формирования делегации, определение уровня предстоящих переговоров. 

Тема 5. Основные этаны нроведе11иs1 переговоров 

Собственно переговоры, реализация экономических, политических и 

\ICЖ.lil 1 t1юcт1rыx интересов партнеров посредством дискуссий между ними, 

вырабо гки ашпсрнатив с последующим IIринятием решений и 

соответствующих соглашений. Переговоры - искусство, наука, стиль и обрю 

мысней и ;,ействий. 

Начальный этап переговоров, встреча с партнерами, презентация сторон, 

обы1сне11ие их роли в переговорах. Правило первого предложения. 

1 Iсихологические типы участников переговоров. Правила, принципы и план 

вс;lс11шr 11срепшоров. 

Второй :пан 11eper'OIIOpoв: дебаты, тупики, оценки. Механизмы 

rrрссщоления туrrиковых ситуаций. 

Третий этан: пространство конкретных предложений. Умение 

JLОI'ОВариваться, смысл компромиссных решений. Поиск равновесия между 

ВЫI'ОЛОЙ и потерями. 

Четвертый ('заключительный) :на11 переговоров: принятие решений и 

сзавсрШеl!ИС переI'ОВОрОВ. У став ()()! l О способах разрешения междунарОДНЫХ 

с~:оров: 11ерепнюры, обследование, посредничество, примирение, арбитражное 

COI'JiaШCIIИe И T.)l. 

Критерии оценки ре3ульппивности переговоров, выполнения условий и 

об5п<псJ~ьств соглашения. 

Тема 6. Переговоры в пространстве кроссн.:ультурного 

взаимодействии и геополитики 

Сtщиокультурные и на~щональные особенности переговоров. 

IV!сжку~11,турные отличия в r,ешюстях, понимании рюличных стандартов 

( с11равс;\JIИ1юсть, чувство долга, ответственность и ;~р. ), взглядах и стилях 

комму11икаrщи. 

Основные параметры национального стиля: ценностные ориентации, 

ментальные особенности, механизмы выработки политических решений, 

особешюсти поведения на переговорах, характерные тактические приемы. 

Заl!адная и восточная культура переговоров: отношение к традициям, религии, 

1ю:шти ке, !'осу щ1рству, власти, национальной независимости, принятию 

решсllий, ор1,а~шз<:щиошrой стороне и времени переговоров. Славянский стиль 

ВС)lСШIЯ 11срсI'ОВОров. 
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Переговоры в нространстве глобальной геополитики. Глобализация 

\111ро1юй истории и судьбы конкретных государств. Международные 

ш~ре1,01юры как ор1·юrизовшшый процесс юаимодействия отдельных государств 

и иностранных партнеров. Геополитические доктрины конкуренции, 

доминирования и кооперации. От силовой геополитики к глобально­

шшилизшщо1шой. Взаимодействие переговорного процесса, глобальной 

п.~шюлитики и политической психологии: цешюстно-антропологические 

11овороты. 

Тема 7. Западпаи и восточнаи модели ведении переговоров 

1 Iсрспнюры с запа;щыми партнерами. Основные черты западной 

культуры 11ерепнюров: рационализм, индивидуализм, прагматизм, к
ульт силы, 

ус11еха, актишюй ;~еятелыюсти и ли;~ерства. Специфика и национальные стили 

зашщной куJiьтуры переговоров: американский, английский, французский, 

1\С:\lе!LКИЙ И др. 

Переговоры с восточными партнерами. Основные восточные культуры 

11ереговоров: конфуцианско-буддистская, мусульманская, индо-буддистская, 

Jшпшоа:\1ериканская. Специфические черты арабского и турецкого стилей 

ш:реговоров в контексте мусуJiьманской культуры. 

Статус и роль «Ме)КJ{упародного исламского права» при ведении 

меж;tународных переговоров. 

Основные черты индийского стиля переговоров: сакральность, духовная 

терrrимость, коллективистская устремленность, этика ненасилия, 

м11ротворчество. 

Характерные черты китайского, южнокорейского и японского стилей 

1 rсрс1·01юrюв: трщtиционали:зм, патернаJiизм, коллективизм, поклонение 

старшим, иерархия, стремление к «золотой середине». Специфические черты 

Jшти110америка11ско1·0 стиля 

штихрошюс OTIIOШCIIИe ко 

лру-;ксская атмосфера общения. 

переговоров: эмоциональность, оптимизм, 

времени, неторопливость, толерантность, 

Тема 8. Принятие решений па переговорах в условиих тотализации 

политики и власти 

l lсре1·оворы и теоретические модели принятия решений: выбор и 

ко1щс1пуш~и:за~tия. Принятие решений как ядро переговорного процесса, 

со1·1~асовш1ие !{слей и средств ее достижения, сочетание элементов свободы и 

ответстве1шости. Структура принятия решений на переговорах: субъекты 

(нартнеры), средства, цели, результат. 

Концептуализация принятия решений в переговорном процессе в 

контексте сощюкультурных и на~~иональных особенностей участников 

11срlтоворов. Общеметодологические полходы к проблеме принятия решений: 

р<:щио11алИ3l\1 (ориентация на ;~остижение оптимального решения), 

инкрсментализм (метод поэташюго подхо1щ), смешанно-сканирующий метод 

(сочетаюrций рациональный и метод ноэтагшого подходов). 

Переговоры, власть, политика, нравственность: диалог интересов и 

цешюстей. Институциональная, силовая, структурно-функциональная и 
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11Jrюршrистическая (коммуникативная) программы интерпретации политики в 

контексте перепшорного процесса. Цешюстпые повороты в переговорном 

Щ)(ЩСССе И ПОJIИТИКе. 

Психологические трудности и ловушки в принятии решений на 

11ерепшорах. Стили принятия решений на переговорах: инертный, осторожный, 

урав11овеше1шый, рискованный, импульсивный. 

Гiсихоло1,ические основы принятия эффективных решений 

1 rсрс1'О1Юрс1х. 

Тема 9. Коммуни1~ативная парадигма нерсговоров: логика и 

культура диалога 

на 

l lшrитичсская коммуникация и переговоры. Система политической 

коммуникации и уровни ипформаrщонных потоков: международная 

информация; актуальная внутригосударственная информация; неформальная 

информапия и др. 

Коммуникативная направленность партнеров по переговорам: 

ЮШJIОI'Ическая, авторитарная, манипулятивная, индифферентная и др. 

) tнскуссии, с11оры, дебаты, их оценка и роль в переговорном процессе. 

) tнскуссия как метод шпимизаrщи принятия решений. 

Логика и культура диалога. Общие правила ведения диалога на 

11ере1,оворах. Правила постановки вопроса. Правила формулировки 

обосновываемой точки зрения (ответа). Правила по отношению к 

отстаиваемому на переговорах тезису (нозиции партнера). Правила но 

отrю111сш1ю к ис110J1ьзуемым доводам (ар1,ументам). 

Важнейшие 11равила деловой этики: ритуал 3накомства, правила 

llре;1стште11ия, обмен визипrыми карточками, правила вручения подарков, 

размещение за столом официальных переговоров и т.д. Протокольные нормы 

ВСJ(СНИЯ пере!'ОВОров. 

Тема 1 О. Управление переговорами: социалыю-гуманитарные 
ТСХllОЛОПIИ 

Инфор:'.нщиошюе обсснсчсние, уровни и технологии управления 

11срс1,01юр11ым 11роцсссом. Построение качественных и количественных 

1\Ю){еJ1ей 110Jштических и экономических рисков, разработка :наиболее 

вероятных сценариев развития социалыю-1юлитических и экономических 

ситуаций, их 110сJ1едствий и принятия возможных мер против негативных 

ситуа~~ий. 

Информанионное сопровождение переговоров. Основные направления 

с~ш~сй с общсствсшюстью, формирование общественного мнения внутри 

страны и '3а рубежом. 

Технологии профессиопалыюй, коммуникативной и психологической 

110щ отовки субъектов переговорного процесса. Механизмы формирования 

110зитшшого имиджа страны (организации) и участников переговоров. 

~)тическая ответственность партнеров по переговорам. Стремление к 

1щеапам соп1асия, 110нимаrrия, сотрудничества. 
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