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1. Цель освоения дисциплины: 

 
Сформировать у студентов профессиональные компетенции в сфере ГМУ: 

УК ОС-4 – способен осуществлять коммуникацию, в том числе деловую, в устной и 

письменной формах на государственном и иностранном(ых) языках. 

 

2. План курса: 
 

РАЗДЕЛ 1. Теоретические основы переговорного процесса 

Тема 1.1 Ключевые понятия переговорного процесса и коммуникативные 

навыки в переговорах   

Переговоры как форма коммуникации. Основные подходы к ведению переговоров, 

«жесткие» переговоры, переговоры с позиции интересов, Гарвардская школа переговоров. 

Ключевые понятия переговорного процесса. Этика переговорного процесса. 

Использование манипулятивных техник в переговорах. Изучение переговоров: основные 

подходы и методы. Основные стадии переговоров. Классификация переговоров, основные 

и дополнительные функции переговоров. Стадии коммуникативного процесса и их роль в 

переговорах. Коммуникативные техники как инструмент эффективного ведения 

переговоров. Вербальные и невербальные средства самовыражения личности в 

переговорном процессе. Распознание скрытых мотивов и интересов партнера. Значение 

выявления истинных интересов в переговорах.  

Тема 1.2. Основные этапы переговорного процесса 

Основные этапы переговорного процесса. Особенности целей и взаимодействия на 

каждом этапе. Переговоры как форма деловой беседы. Связь этапов деловой беседы и 

процедуры переговоров. Анализ движения по этапам в переговорном процессе. 

Специфика работы переговорщика на каждом этапе. Технология подготовки переговоров: 

сбор информации, определение интересов, BATNA, ZOPA, структурирование 

переговорного предложения. Особенности работы на каждом этапе подготовки. Формат 

подготовки переговорного предложения 

Тема 1.3. Деловые переговоры как способ разрешения проблем и достижения 

договореностей. Убеждающее воздействие в процессе переговоров 

Создание доверительной атмосферы переговоров, способствующей эффективной 

работе и психологической безопасности. Актуальные проблемы и типичные трудности в 

процессе ведения переговоров. Структурная сложность и динамика переговоров. 

Вертикальные и горизонтальные переговоры. Управление изменениями во время 

переговоров. 

Основные принципы, лежащие в основе убеждающего воздействия в переговорах. 

Подготовка почвы для убеждающего воздействия, формирование «базы влияния». 

Основные стратегии убеждающего воздействия – давление, притяжение, 

дистанцирование. Тактика и методы воздействия в рамках каждой стратегии. 

Манипулятивные техники в переговорах – суть манипуляций, техники распознания 

манипуляций и противодействия манипуляциям. 

Тема 1.4. Переговоры как технология разрешения конфликтов 
Понятие конфликта, типология конфликтов. Причины конфликтов в организациях: 

производственно-технологические, экономические, управленческие, социально-

психологические. Межличностные и межгрупповые конфликты. Показатели конфликтной 

ситуации в трудовом коллективе: масштаб, длительность, новизна или типичность 

конфликта, функциональность или дисфункциональность конфликта. Основные стадии 

возникновения и развития конфликтной ситуации. Пути профилактики и выхода из 

конфликтных ситуаций. Социально-психологический климат в коллективе: понятие, 

структура, факторы, диагностика. Признаки здорового психологического климата в 
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трудовой группе. Типы отношений в коллективе с точки зрения социально-

психологического климата.  Критерии выбора стиля поведения в ходе переговоров. 

Основные подходы к разрешению проблем. Преимущества и ограничения переговоров с 

позиции сотрудничества и компромисса 

РАЗДЕЛ 2. Теоретические основы медиационного процесса 

Тема 2.1. Медиация как технология альтернативного разрешения конфликтов 

и споров: субъекты и виды медиации, принципы, инструменты и эффективность 

медиации 

Понятие медиации, предмет и методы  альтернативного разрешения споров. 

Преимущества и недостатки медиации. Медиация как переговоры с участием медиатора 

по принятию решения, устраивающему обе стороны. «Метод принципиальных 

переговоров» (Р.Фишера и У.Юри)  и концепция посредничества (У. Линкольна) как 

основа медиации.  Виды медиации.  Прямая и косвенная медиация. Формальная или 

официальная медиация. Неформальная, неофициальная медиация.  Формы посредничества 

(Мириманова М. С.): 1) медиация; 2) фасилитация; 3) примирение; 4) арбитраж. 

Конфиденциальность. Добровольность. Нейтральность и беспристрастность третьей 

стороны. Ответственность сторон за принятие решений. Открытость («прозрачность»). 

Равноправие сторон. Выравнивание объема времени работы с обеими сторонами. 

Факторы, влияющие на успешность процедуры медиации. Инструменты медиации, их 

виды и значение. Целесообразность применения отдельных инструментов в процедуре 

медиации. Оценка эффективности медиации. 

Тема 2.2. Роли, задачи и функции медиатора. Профессиональная этика и 

профессиональная культура медиатора. 

Роли третьей стороны в конфликте и в процедуре медиации: третейский судья, 

арбитр, посредник, помощник и наблюдатель (Анцупов А. Я., Шипилов А. И.). 

Социальные роли медиатора: социальные работники, психологи, консультанты и т.д. 

Требования, предъявляемые к медиатору. Функции медиатора в процессе медиации. 

Организация работы медиатора. Этические принципы медиации Этические, нравственные 

аспекты технологии медиации. Ответственность медиатора. Этический кодекс и 

профессиональная этика медиатора - конфликтолога. Правовая защищенность 

специалиста и клиента. Профессиональный долг медиатора. 

Тема 2.3. Медиативный подход в деловых переговорах. Цели и задачи 

медиатора на каждой стадии процедуры медиации  

Процедура медиации и ее этапы. Мировая практика медиации. Правовая основа 

медиации в РФ. Факторы, влияющие на успешность процедуры медиации. Медиация и 

психология. Восприятие и коммуникации в медиации. Значение этапов в медиации. Три 

основных этапа медиации: инициация поиска согласия; налаживание переговорного 

процесса; участие в переговорном процессе; наблюдение за выполнением соглашений. 

Эффективность участия третьей стороны в урегулировании спорных моментов. Цели и 

задачи первой (подготовительной)  стадии  медиации. Основная стадия процесса 

медиации (медиационная сессия). Цели и задачи второй стадии медиации. Третья 

(постмедиационная) стадия медиации. Цели и задачи третьей стадии медиации. 

Формулирование договоренности/соглашения. Подписание медиативного соглашения. 

Реализация договоренностей, контроль за их исполнением. 

 

3. Формы текущего контроля и промежуточной аттестации  
 

Тема и/или раздел Методы 

текущего контроля 

успеваемости 

Раздел 1. Теоретические основы переговорного процесса  

Тема 1.1. Ключевые понятия переговорного процесса и Опрос 



5 
 

коммуникативные навыки в переговорах 

Тема 1.2. Основные этапы переговорного процесса Диспут 

Тема 1.3. Деловые переговоры как способ разрешения проблем и 

достижения договореностей. Убеждающее воздействие в процессе 

переговоров 

Опрос 

Тема 1.4. Переговоры как технология разрешения конфликтов Коллоквиум 

Раздел 2. Теоретические основы медиационного процесса  

Тема 2.1. Медиация как технология альтернативного разрешения 

конфликтов и споров: субъекты и виды медиации, принципы, 

инструменты и эффективность медиации 

Опрос 

Тема 2.2. Роли, задачи и функции медиатора. Профессиональная 

этика и профессиональная культура медиатора 

Эссе 

Тема 2.3. Медиативный подход в деловых переговорах. Цели и 

задачи медиатора на каждой стадии процедуры медиации 

Коллоквиум 

 

Методы текущего контроля успеваемости 

Устный ответ на вопросы 

Письменный ответ на 

вопросы 

 

Для лиц с нарушениями зрения: 

Устный ответ на вопросы 

Для лиц с нарушениями слуха: 

Письменный ответ на вопросы 

Для лиц с нарушениями опорно-двигательного аппарата: 

Устный ответ на вопросы 

Диспут Для лиц с нарушениями зрения: 

Выполнение заданий диспута, заданных преподавателем в 

устной форме или размещенных в электронном виде в 

кабинете студента, где используется специализированное 

программное обеспечение. 

Для лиц с нарушениями слуха: 

Выполнение заданий диспута, заданных преподавателем в 

письменной форме, или размещенных в электронном виде в 

кабинете студента 

Для лиц с нарушениями опорно-двигательного аппарата: 

Выполнение заданий диспута, заданных преподавателем в 

устной/письменной форме, или размещенных в электронном 

виде в кабинете студента 

Предоставление эссе 

 

Для лиц с нарушениями зрения: 

Предоставление эссе в печатном виде, выполненного с 

помощью ассистента или с использованием 

специализированных техн. средств и программного 

обеспечения. 

Для лиц с нарушениями слуха: 

Предоставление эссе в печатном виде, (возможно 

выступление с презентацией с помощью сурдопереводчика 

и/ или специализированных техн. средств и программного 

обеспечения). 

Для лиц с нарушениями опорно-двигательного аппарата: 

Предоставление эссе в печатном виде,  возможно 

выполненного с помощью ассистента, выступление с 

презентацией с помощью ассистента и/ или 

специализированных техн. средств и программного 

обеспечения. 
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Коллоквиум Для лиц с нарушениями зрения: 

Ответы на вопросы коллоквиума, заданных преподавателем в 

устной форме или размещенных в электронном виде в 

кабинете студента, где используется специализированное 

программное обеспечение. 

Для лиц с нарушениями слуха: 

Ответы на вопросы коллоквиума, заданных преподавателем в 

письменной форме, или размещенных в электронном виде в 

кабинете студента 

Для лиц с нарушениями опорно-двигательного аппарата: 

Ответы на вопросы коллоквиума, заданных преподавателем в 

устной/письменной форме, или размещенных в электронном 

виде в кабинете студента 
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