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1. Наименование дисциплины (модуля)
Техника переговоров и презентаций

Целью изучения дисциплины является изучение основных особенностей, правил и техно
логий ведения переговоров и презентаций, развитие навыков ведения переговоров. 

Для достижения цели ставятся задачи: 

обеспечить приобретение студентами теоретических и практических знаний в области под
готовки, ведения переговоров; 
формулирование цели коммуникативного влияния в презентациях / переговорах; 
осуществлять содержательную и сценарную подготовку коммуникации с учетом постав
ленной цели; 
использовать оптимальные средства воздействия на аудиторию (оппонентов) в ходе пре
зентации (в переговорах); 
демонстрировать личную защищенность в ситуации неконструктивного диалога; - грамот
но управлять ходом презентации (переговоров) для достижения поставленных целей. 

Цель и задачи дисциплины определены в соответствии с требованиями Федерального гос
ударственного образовательного стандарта высшего образования по направлению подготовки 
44.03.05 Педагогическое образование (с двумя профилями подготовки (квалификация - «бака
лавр»). 

2. Место дисциплины (модуля) в структуре образовательной программы

Дисциплина (модуль) Бl.В.07 «Техника переговоров и презентаций» относится к части, формиру
емой участниками образовательных отношений блока Бl. Дисциплина изучается: 
- по очному обучению в 4 семестре 2 курса;
- по заочному обучению - на летней сессии 4 курса.

МЕСТО ДИСЦИПЛИНЫ В СТРУКТУРЕ ОП 

Индекс 1 Бl.В.07 
Требования к предварительной подготовке обучающегося: 

Изучение учебной дисциплины «Техника переговоров и презентаций» базируется на знаниях и 
умениях, полученных обучающимися ранее в ходе освоения программного материала ряда учеб-
пых дисциплин «Культура речи», «Психология», «Современные образовательные технологии», 
«Социально-педагогическая деятельность в России и зарубежом» и др. 
Дисциплины и практики, для которых освоение данной дисциплины (модуля) необходимо 

как предшествующее: 

Дисциплина является основополагающей для изучения последующих дисциплин«Основные кон-
цепции социальной педагогики», «Логика и теория аргументации», «Социально-педагогическое 
сопровождение детей и подростков, переживших экстремальные ситуации» и др. 

3. Перечень планируемых результатов обучения по дисциплине (модулю), соотнесен

ных с планируемыми результатами освоения образовательной программы
Процесс изучения дисциплины «Техника переговоров и презентаций» направлен на форми

рование следующих компетенций обучающегося: 

Декомпозиция компетенций 
Код компе- Индикаторы достижения (результаты обучения) в со-

тенций компетенций ответствии с установленны-

Содержание ком-
петенции в соот-
ветствии с ФГОС

ВО/ОП ми индикаторами 
УК-5 Способен вое- УК-5.1. Воспринимает Рос- Знать: 

принимать меж- сийскую Федерацию как - этапы исторического раз-
культурное раз- национальное государство с вития России в контексте
нообразие обще- исторически сложившимся мировой истории, социо-
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ПК-6 

ства в социально

историческом, 
этическом и фи

лософском кон

текстах 

Способен разра

батывать и реали-

завывать куль-
турно

просветительские 

программы в со
ответствии с по

требностями раз-

личных социаль
ных групп 

разнообразным этническим 

и религиозным составом 
населения и региональной 

спецификой. 

УК-5.2. Анализирует соци

окультурные различия со
циальных групп, опираясь 

на знание этапов историче

ского развития России в 
контексте мировой истории, 

социокультурных традиций 

мира, основных философ

ских, религиозных и этиче
ских учений. 

УК-5.3. Демонстрирует 

уважительное отношение к 
историческому наследию и 

социокультурным традици

ям своего Отечества. 
УК-5.4. Конструктивно вза

имодействует с людьми с 

учетом их социокультурных 

особенностей в целях 

успешного выполнения 

профессиональных задач и 

социальной интеграции. 
УК-5.5. Сознательно выби

рает ценностные ориентиры 

и гражданскую позицию; 
аргументированно обсужда

ет и решает проблемы ми

ровоззренческого, обще

ственного и личностного 
характера. 

ПК-6.1. организует куль

турно-образовательное про

странство, используя со
держание программ допол

нительного образования 

ПК-6.2. использует приемы 
организации культурно-

просветительской деятель

ности с учетом запросов 
различных возрастных 

групп в сфере медиа

информационной грамотно

сти 
ПК-6.3. участвует в популя

ризации знаний в области 

медиа-информационной 

культурных традиций мира, 

основных философских, ре
лигиозных и этических уче

ний. 

Уметь: 

- анализировать социокуль
турные различия социаль

ных групп, опираясь на зна

ние этапов исторического
развития России в контексте

мировой истории, социо

культурных традиций мира,

основных философских, ре
лигиозных и этических уче

ний.

Владеть:

- навыками конструктивного

взаимодействия с людьми с

учетом их социокультурных
особенностей в целях 

успешного выполнения 

профессиональных задач и 

социальной интеграции. 

Знать: 

-методы организации куль

турно-образовательного
пространства, используя со

держание программ допол

нительного образования.

Уметь:

- использовать приемы ор

ганизации культурно
просветительской деятель

ности с учетом запросов

различных возрастных

групп в сфере медиа
информационной грамотно

сти.

Владеть:

грамотности среди различ- - приемами организации

ных групп населения культурно-просветительской
деятельности с учетом за

просов различных возраст

ных групп в сфере медиа
информационной грамотно

сти
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4. Объем дисциплины (модуля) в зачетных единицах с указанием количества академи

ческих часов, выделенных на контактную работу обучающихся с преподавателем (по видам 

учебных занятий) и на самостоятельную работу обучающихся 

Общая трудоемкость (объем) дисциплины (модуля) составляет 3 ЗЕТ, 108 академических 
часа. 
Объём дисциплины для очной для заочной фор-

формы мы обучения 
обучения 

Общая трудоемкость дисциплины 108 

Аудиторная работа (всего): 48 

в том числе: 

лекции 32 

семинары, практические занятия 16 

практикумы Не предусмотрено 

лабораторные работы Не предусмотрено 

Внеаудиторная работа: 

Внеаудиторная работа также включает индивидуальную работу обучающихся с преподавате-
лем, групповые, индивидуальные консультации и иные виды учебной деятельности, преду-
сматривающие групповую или индивидуальную работу обучающихся с преподавателем), 
творческую работу (эссе), рефераты, контрольные работы и др. 

Самостоятельная работа обучающихся (всего) 60 

Контроль самостоятельной работы 

Вид промежуточной аттестации обучающегося (зачет / эк- зачет 
замен) 

5. Содержание дисциплины (модуля), структурированное по темам (разделам) с указа
нием отведенного на них количества академических часов и видов учебных занятий 

5.1. Разделы дисциплины и трудоемкость по видам учебных занятий (в академических часах) 
Для очной формы обучения 

Об-
щая 
тру-

Виды учебных занятий, включая самостоя-
доем-

тельную работу обучающихся и трудоемкость 
кость 

Раздел, тема (в 
(в часах) 

№п/п 
дисциплины ча-

сах) 

Аудиторные 
Сам. 

Планируемые Формы теку-
всего уч. занятия 

работа 
результаты щего 

Лек Пр Лаб обучения контроля 

1. Общая характеристика пере- 10 2 2 6 УК-5 Устный 
говорного процесса ПК-6 опрос 

2. Переговорный процесс как 10 2 2 6 УК-5 Устный 
решение проблем ПК-6 опрос 

Доклад с пре-
зентацией, 
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3. Переговорные стили 10 4 - 6 УК-5 Устный 
ПК-6 опрос 

Решение кей-
сов 
Творческое 
задание 

4. Понятие презентации: пре- 12 4 2 6 УК-5 Устный 
зентация как способ влияния ПК-6 опрос 
на ситуацию и людей и ин- Творческое 
струмент достижения целей задание 

5. Технология переговорного 12 4 2 6 УК-5 Устный 
процесса и психология при- ПК-6 опрос 
нятия решений в переговор- Творческое 
ном процессе задание 

6. Этапы, стратегии и тактики 12 4 2 6 УК-5 Устный 
переговорного процесса ПК-6 опрос 

Решение кей-
сов 

7. Манипуляция в пере говор- 14 4 2 8 УК-5 Устный 
ном процессе ПК-6 опрос 

Кейсы 

8. Особенности телефонных 14 4 2 8 УК-5 Устный 
переговоров и переговоров о ПК-6 опрос 
купле-продаже Тест 

9. Техники, приемы и аргумен- 14 4 2 8 УК-5 Устный 
тации переговоров и презен- ПК-6 опрос 
таций Творческое 

задание 

Всего 108 32 16 60 
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5.1. Содер:жание дисциплины 

Тема 1. Общая характеристика переговорного процесса 
лекционное занятие 
Деловое общение и его специфика. Коммуникационный процесс. Коммуникативная компетент-ность. Значение 
переговоров в деловом общении. Классификация переговоров. Предмет перегово-ров. Позиция. Требования к 
формулировке позиции. Проблемное поле переговоров. Характери-стика основных фаз переговоров. Формулировка 
позиций участников переговоров. Требования к участнику переговоров. Переговорный процесс в национальном 
аспекте. 
практическое занятие 
Деловое общение и его специфика. Коммуникационный процесс. Коммуникативная компетент-ность. Значение 
переговоров в деловом общении. Классификация переговоров. Предмет перегово-ров. Позиция. Требования к 
формулировке позиции. Проблемное поле переговоров. Характери-стика основных фаз переговоров. Формулировка 
позиций участников переговоров. Требования к участнику переговоров. Переговорный процесс в национальном 
аспекте. 
Тема 2. Переговорный процесс как решение проблем 
лекционное занятие: 
Выработка концепции переговоров. Интересы сторон в переговорном процессе. Критерии поста-новки целей. Виды 
целей. Анализ собственной позиции. Анализ целей партнера по переговорам. Решение проблем на переговорах. 
Социально-психологические установки участников перегово-ров. Психологические типы людей и их влияние на 
деловые отношения. Выработка вариантов. Изучение объективных критериев. Необходимость экспертизы. 
практическое занятие: 



История и основные этапы становления института переговоров. Переговоры как часть широко
масштабного плана действий по достижению политических, экономических и иных целей. Виды 
переговоров. Двусторонние и многосторонние переговоры. Участники переговоров, наблюдатели. 
Институт посредников и виды «добрых услуг» на переговорах 
Выработка концепции переговоров. Интересы сторон в переговорном процессе. Критерии поста
новки целей. Виды целей. Анализ собственной позиции. Анализ целей партнера по переговорам. 
Решение проблем на переговорах. Социально-психологические установки участников перегово
ров. Психологические типы людей и их влияние на деловые отношения. Выработка вариантов. 
Изучение объективных критериев. Необходимость экспертизы. 

Тема 3. Переговорные стили 
лекционное занятие: 

Жесткий стиль, тактика ведения переговоров в жестком стиле. Сущность, условия применения 
ультимативной тактики. Особенности тактики выжимания уступок. Позиционное и психологиче
ское давление. Противодействие тактике жесткого стиля. Сущность и условия применения тактик 
мягкого стиля ведения переговоров. Особенности и область применения торгового стиля. Позици
онный торг. Планирование и приемы позиционного торга. Принципиальный метод ведения пере
говоров . Основные правила ведения принципиальных переговоров 

практическое занятие: 

Жесткий стиль, тактика ведения переговоров в жестком стиле. Сущность, условия применения 
ультимативной тактики. Особенности тактики выжимания уступок. Позиционное и психологиче
ское давление. Противодействие тактике жесткого стиля. Сущность и условия применения тактик 
мягкого стиля ведения переговоров. Особенности и область применения торгового стиля. Позици
онный торг. Планирование и приемы позиционного торга. Принципиальный метод ведения пере
говоров. Основные правила ведения принципиальных Переговоров. 

Тема 5. Технология переговорного процесса и психология принятия решений в 

переговорном процессе 
лекционное занятие: 

Принципы принятия решений. Теории принятия решений. Психологические барьеры при приня
тии решений. Психотехнология принятия решений. Ускорение принятия решения. Описательные 
модели принятия решений Феномены индивидуальных решений Феномены коллективных реше
ний Стили принятия решений . Методы принятия решений. 

Основные этапы ведения переговоров. Особенности начала переговоров. Психологические 
приемы формирования контакта. Особенности восприятия партнера по переговорам. Механизмы и 
эффекты социального восприятия. Восприятие и получение информации в переговорном процессе. 
Причины неадекватного восприятия и искажения информации. Приемы эффективного слушания. 
Пассивное и активное слушание. Значение приемов слушания в процессе переговоров. Приемы, 
стимулирующие общение в переговорном процессе. Виды и функции вопросов. Вопросы для бо
лее точного сбора информации. Техника постановки вопросов. Особенности проведения перегово
ров по телефону. 

практическое занятие: 

1. Теория переговоров: институциональный подход, концепция торга, стиль ухода от конфликта,
конкурирование как лобовой стиль устранения конфликта, односторонние уступки, сотрудни
чество и компромиссы как способы разрешения конфликтов с нулевой или ненулевой суммой.

2. Конфронтация, компромисс и консенсус как типы вырабатываемых стратегий поведения. Эле
менты кооперации и конфронтации в переговорах. Р. Фишер, У. Юри, Ф .Ч. Икле о переговорах
как ситуации со "смешанными интересами". Взаимоисключающие и непересекающиеся инте
ресы (В.В. У далов).

3. Группы интересов как основные переговорные субъекты. Цели и интересы участников перего-
воров, их операциональная, ценностная и онтологическая детерминированность.

4. Взаимозависимость участников переговоров.
5. Стадиальность переговоров по Г. Уинхэму и М.М. Лебедевой.
6. Общение как неотъемлемая часть переговорного процесса. К Общение на основе диалога как

залог успеха переговоров. Три подхода к улаживанию конфликтов
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7. Посредничество и переговоры в урегулировании международных конфликтов. Третья сторона в
разрешении конфликта, ее задачи и средства воздействи.

Тема 3. Этапы, стратегии и тактики переговорного процесса. 

практическое занятие: 

1. Подходы к переговорам и стратегии ведения переговоров.
2. Структура переговорного процесса. Этапы переговорного процесса.
3. Тактически приемы в переговорных процессах.
4. Роль национальных стилей в переговорах.
5. Личностные стили ведения переговоров.

Задания для самостоятельной работы: 
1. Решите кейс-задание

Познакомьтесь с характеристикой стиля ведения переговоров японцами. Определите возможные 
конфликтогены. Постройте оптимальные стратегии переговоров с японской делегацией 

Японский стиль ведения переговоров. 
В японском национальном характере выделяется трудолюбие, развитое эстетическое чувство, при
верженность традициям, дисциплинированность, преданность авторитету, чувство долга, вежли
вость, аккуратность, самообладание. Особенности национальной японской культуры и системы 
воспитания оказывают влияние и на процесс ведения ими переговоров. Они много внимания уде
ляют изучению тех, с кем устанавливают контакты и ведутся переговоры, для них характерно при
стальное внимание к развитию личных отношений с партнером. Японцы очень серьезно относятся 
к переговорам и считают, что чем больше времени затрачено на них, тем лучше, поскольку сторо
ны лучше узнали друг друга, обсудили возможно большее количество деталей будущего соглаше
ния. Японцы умеют слушать партнера, демонстрируют внимание, поощряя собеседника высказы
ваться. Европейцы нередко интерпретируют эту манеру японцев как выражение согласия с излага
емой точкой зрения. На самом деле, предельно учтивое внимание, согласное кивание головой, 
японское «хай» - «да», вовсе не означает согласия. Это всего-навсего подтверждение того, что ска
занное услышано или понято. На угрозы, как правило, не реагируют, однако с более слабым парт
нером сами могут прибегнуть к угрозам. Японцы стремятся избегать столкновения позиций во 
время официальных переговоров, нарушения гармонии, достигнутой в отношении с другими 
участниками переговоров. Слово «нет» практически отсутствует в лексиконе японских перего
ворщиков. Это не значит, что японец не может отказать, просто отказ не принято выражать прямо, 
чтобы не огорчать собеседника. Для японской стороны на переговорах не характерны особые по
движки в первоначальной позиции или значительные изменения в тактике ведения переговоров. 
Для японцев характерно стремление позитивно отвечать своим партнерам, если те делают им 
большие уступки. У ступки со стороны партнера по переговорам поднимают их в глазах японцев. 
Они рассматривают это как проявление уважения к себе. Практически всегда это означает, что 
партнер, пошедший на уступки в одном вопросе, может рассчитывать на встречную уступку. Ха
рактерной чертой японского стиля переговоров является их высокая чувствительность к обще
ственному мнению. Понятие «сохранить лицо» чрезвычайно много означает в японской культуре. 
В практике переговоров известны случаи неадекватно высоких в материальном плане компенса
ций с японской стороны тех или иных накладок в выполнении ею взятых на себя обязательств во 
имя так называемого «сохранения лица». Японцам свойственна аккуратность, обязательность, 
точность, выполнение обещаний. Механизм принятия решений отличается высокой степенью со
гласований и утверждений, что нередко ведет к затягиванию переговоров. Большое значение при
дается консенсусу среди участников переговоров, в том числе и в своей делегации. 

2. Проиллюстрируйте таблицу Р. Фишера и У. Юри примерами реализации стратегий

Стратегия «мягкого торга» Стратегия «жесткого торга» <<Принципиальная страте-
гия» 

Цель - соглашение Цель - победа Цель - разумный результат 
(решение, соглашение), ос-
нованный на справедливых 
критериях 

Мягкий курс по отношению Жесткий курс по отноше- Мягкий курс в отношении с 
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к партнерам по переговорам нию к партнерам по перего-

и при решении проблемы ворам и при решении про-
блемы 

Делать уступки Требовать уступок 

Доверие к партнерам Недоверие к партнерам 

Изменение позиций в про- Сохранение своей первона-

цессе переговоров чальной позиции в процессе 

переговоров 

Делать предложения Применять угрозы 

Допускать потери ради до- Требовать односторонних 

стижения соглашения уступок в качестве платы за 

соглашение 

Поиск решения, на который . У ступать давлению Поиск 

пойдут партнеры по перего- решения, на который пойде-

ворам те вы. 

Настаивать на принятии со- Настаивать на своей пози-
глашения ции 

Тема 7. Манипуляция в переговорном процессе 

лекционное занятие: 

людьми, жесткий - по отно-

шению к проблеме 

Отделение людей от про-

блемы 

Ведение переговоров неза-
висимо от степени доверия 

Концентрация на интересах, 

а не на позициях. 

Анализировать интересы 

Изобретать альтернативные 

варианты 

Применять давление Усту-

пать аргументам, а не давле-

нию 

Использовать объективные 
критерии 

Понятие манипуляции Природа манипуляции Психологические механизмы манипулятивного воз

действия на переговорах. Распознавание манипуляции. Противостояние манипулятивному воздей
ствию. Обман как психологический феномен коммерческих переговоров. Показатели неискренно

сти человека, наблюдаемые в процессе делового общения. Идентификация обмана в переговорном 

процессе. 

практическое занятие: 

Понятие манипуляции Природа манипуляции Психологические механизмы манипулятивного воз

действия на переговорах. Распознавание манипуляции. Противостояние манипулятивному воздей

ствию.Обман как психологический феномен коммерческих переговоров. Показатели неискренно
сти человека, наблюдаемые в процессе делового общения. Идентификация обмана в переговорном 

процессе. 

Тема 7. Особенности телефонных переговоров и переговоров о купле-продаже 

лекционное занятие: 

Основные элементы переговоров о купле-продаже. Ведение при продаже. Формирование доверия. 
Выяснение потребностей. Особенности проведения презентации товара (услуги). Этапы презента

ции. Способы и формы презентации. Продажа выгод. Алгоритм беседы переговоров о купле и 

продаже. Эффективные приемы продажи товаров 

практическое занятие: 

Основные элементы переговоров о купле-продаже. Ведение при продаже. Формирование доверия. 

Выяснение потребностей. Особенности проведения презентации товара (услуги). Этапы презента

ции. Способы и формы презентации. Продажа выгод. Алгоритм беседы переговоров о купле и 
продаже. Эффективные приемы продажи товаров 

Тема 8. Техники, приемы и аргументации переговоров и презентаций 

лекционное занятие: 

Технология «Эффективные переговоры 5+». Пять основных принципов ведения переговоров. Раз

витие переговорных качеств: Внимание. Выразительность. Коммуникабельность. Переговорная 

практика: Проведение переговоров в игровых и учебных ситуациях. Отработка простых кейсов из 

практики участников. Проведение реальных переговоров. Переход от тренинга к практической 

деятельности: Подготовка к ближайшим переговорам. Составление и презентация планов само
стоятельной отработки изученного материала. Составление и презентация программ по внедрению 

изученных навыков в свою переговорную практику. Управление стрессом для любителей и про

фессионалов. 
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практическое занятие: 
Пять основных принципов ведения переговоров. Развитие переговорных качеств: Внимание. Вы
разительность. Коммуникабельность. Переговорная практика: Проведение переговоров в игровых 

и учебных ситуациях. Отработка простых кейсов из практики участников. Проведение реальных 

переговоров. Переход от тренинга к практической деятельности: Подготовка к ближайшим пере

говорам. Составление и презентация планов самостоятельной отработки изученного материала. 
Составление и презентация программ по внедрению изученных навыков в свою переговорную 

практику. Управление стрессом для любителей и профессионалов. 

5.2. Тематика лабораторных занятий 

Учебным планом не предусмотрены 

5.3. Примерная тематика курсовых работ 

Учебным планом не предусмотрены 

6. Образовательные технологии
При проведении учебных занятий по дисциплине используются традиционные и инноваци

онные, в том числе информационные образовательные технологии, включая при необходимости 

применение активных и интерактивных методов обучения. 
Традиционные образовательные технологии реализуются, преимущественно, в процессе 

практических ( семинарских) занятий. Инновационные образовательные технологии используют

ся в процессе аудиторных занятий и самостоятельной работы студентов в виде применения ак

тивных и интерактивных методов обучения. 
Информационные образовательные технологии реализуются в процессе использования 

электронно-библиотечных систем, электронных образовательных ресурсов и элементов электрон

ного обучения в электронной информационно-образовательной среде для активизации учебного 
процесса и самостоятельной работы студентов. 

Развитие у обучающихся навыков командной работы, межличностной коммуникации, 
принятия решений и лидерских качеств при проведении учебных занятий. 

Практические ( семинарские занятия относятся к интерактивным методам обучения и обла
дают значительными преимуществами по сравнению с традиционными методами обучения, глав

ным недостатком которых является известная изначальная пассивность субъекта и объекта обуче

ния. 
Практические занятия могут проводиться в форме групповой дискуссии, «мозговой атаки», 

разборка кейсов, решения практических задач и др. Прежде, чем дать группе информацию, важно 

подготовить участников, активизировать их ментальные процессы, включить их внимание, разви
вать кооперацию и сотрудничество при принятии решений. 

Методические рекомендации по проведению различных видов практических ( семинарских) 

занятий. 

!.Обсуждение в группах 
Групповое обсуждение какого-либо вопроса направлено на нахождении истины или дости

жение лучшего взаимопонимания, Групповые обсуждения способствуют лучшему усвоению изу

чаемого материала. 
На первом этапе группового обсуждения перед обучающимися ставится проблема, выделя

ется определенное время, в течение которого обучающиеся должны подготовить аргументирован

ный развернутый ответ. 
Преподаватель может устанавливать определенные правила проведения группового обсуж-

дения: 
-задавать определенные рамки обсуждения (например, указать не менее 5 .... 10 ошибок); 

-ввести алгоритм выработки общего мнения (решения);

-назначить модератора (ведущего), руководящего ходом группового обсуждения.

На втором этапе группового обсуждения вырабатывается групповое решение совместно с
преподавателем (арбитром). 
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