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1. Цели и задачи дисциплины

Цель дисциплины: формирование умений и навыков продуктивного общения в процессе организации деловых взаимоотношений.

Задачами курса являются: 

1. освоение слушателями знаний о социально-психологических технологиях проведения переговоров;

2. овладение методами ведения переговоров в различных ситуациях;

3. раскрыть теоретико-методологические основы психологии переговоров как одного из разделов социальной психологии;

4. сформировать представление о психологических аспектах переговорного процесса как области социально-психологической и психологической науки и практики;

5. познакомить с конкретными аспектами теории и практики психологии переговорного процесса.

2. Требования к результатам освоения дисциплины
Процесс изучения дисциплины «Психологические основы ведения переговоров» направлен на формирование следующих компетенций. Способность и готовность к:
· коммуникации в устной и письменной формах на государственном языке Российской Федерации и иностранном языке для решения задач профессиональной деятельности;

· восприятию личности другого, эмпатии, установлению доверительного контакта и диалога, убеждению и поддержке людей;

· умением логически верно, аргументировано и ясно строить устную и письменную речь;

· готовностью к кооперации с коллегами, работе в коллективе;

· просветительской деятельности среди населения с целью повышения уровня психологической культуры общества.

Ожидаемые результаты.

По окончании изучения дисциплины слушатель должен:
Знать:
· социально-психологические аспекты ведения переговоров; 

· виды переговорного процесса и критерии их выделения;

· особенности делового общения; 

· различия между технологиями ведения переговоров; 

· стратегии поведения и их поведенческие показатели в ситуации переговоров; 

· правовые и этические нормы при оценке последствий своей профессиональной

· деятельности .

Уметь:
· выявлять социально-психологические компоненты переговорного процесса; анализировать причины возникновения противоречий в процессе коммуникации; 
· практически применять изученные понятия для объяснения практических результатов переговоров;
· проводить анализ социально-психологических эффектов, возникающих в процессе общения;
· активно общаться в научной, производственной и социально-общественной сферах деятельности; 
· применять теоретическое знание психологических механизмов переговорного процесса для разработки приемов и методов достижения позитивных результатов.

Владеть: 

· навыками определения основы процесса ведения переговоров, возможных результатов этого процесса;

· навыками проведения практического исследования в области психологии переговоров.
3. Структура и содержание дисциплины
Таблица 1

Структура дисциплины

Общая трудоёмкость дисциплины составляет 20 часов.

Вид аттестации –  зачёт. 

	№

П/п
	Темы
	Всего часов
	В том числе

	
	
	
	Аудиторные лекции

(час.)
	СР 

с элементами дистанц. обучения

 (час.)

	1.
	Тема 1. Теоретико – методологические основы современной психологии ведения переговоров.


	6
	-
	6

	2.
	Тема 2. Социально-психологический анализ переговоров.


	6
	-
	6

	3.
	Тема 3. Социально-психологические технологии проведения переговоров.


	8
	-
	8

	Итого
	20
	-
	20


Таблица 2
Содержание дисциплины
	Тема
	Содержание

	Тема 1. Теоретико – методологические основы современной психологии ведения переговоров.


	Междисциплинарный статус психологии переговоров. Особенности трактовки «Другого» в переговорном процессе. Трактовки другого как врага и друга. Социально-психологический подход к переговорам как к деловому общению. Критерии выделения типов и видов переговорного процесса. Аналитические модели взаимодействия в межличностном общении.

	Тема 2. Социально-психологический анализ переговоров.


	Этапы и виды общения в процессе переговоров. Личность и переговорный процесс. Организация коммуникации в процессе переговоров. Социально-психологические функции невербальных средств в деловом общении и переговорах. Особенности восприятия и понимания друг друга участниками переговорного процесса. Виды взаимодействия в процессе ведения переговоров. Отличие деловой беседы и дискуссии от переговоров. Психологические критерии затрудненного общения в процессе переговоров.

	Тема 3.Социально-психологические технологии проведения переговоров.


	Метод «Принципиального ведения переговоров». Применение техники «4- шагного» метода ведения переговоров в ситуациях конфликтного межличностного и делового взаимодействия. Тренинг ведения переговоров в конфликтных ситуациях.
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