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1. Цели и задачи освоения дисциплины/модуля 
 

Цель дисциплины: сформировать и закрепить теоретические и практические 
знания, умения и навыки в области ведения переговоров. 

Задачи дисциплины:  
1) сформировать у студентов знание о стадиях и стратегиях переговорного процес-

са; 
2) сформировать и развить навык ведения переговоров в разных стратегиях 

переговоров;  
3) сформировать навык распознавать и нейтрализовать манипуляции в общении. 

Изучение дисциплины позволит студенту овладеть теоретическими и приклад-
ными профессиональными знаниями, умениями и практическими навыками в области 
профессиональной коммуникации. В ходе освоения дисциплины, студенты приобрета-
ют знания о переговорном процессе, правилах и стратегиях ведения переговоров, овла-
девают эффективными коммуникативными методиками. 

 

2. Место дисциплины/модуля в структуре ОПОП ВО 
 

Дисциплина «Ведение переговоров» относится к элективным дисциплинам 
учебного плана. 

Необходимыми условиями для освоения дисциплины являются:  
- знание основ психологии личности и психологии общения; 
- умение соблюдать нормы делового этикета; 

 - владение русским языком в письменной и устной форме. 
 Содержание дисциплины является логическим продолжением содержания дис-

циплин «Проектная деятельность» 
 

3. Результаты обучения по дисциплине/модулю 
 

Процесс изучения дисциплины направлен на формирование следующих компе-
тенций: 

Таблица 3.1 
Код и наименова-

ние 
компетенции 

Код и наименование ин-
дикатора 

достижения компетенции
(ИДК) 

Код и наименование результата обучения по 
дисциплине 

1 2 3 

УК-4. Способен 
осуществлять де-
ловую коммуни-
кацию в устной и 
письменной фор-
мах на государ-
ственном языке 
Российской Феде-
рации и иностран-
ном(ых) языке(ах) 

УК-4.1. Демонстрирует 
умение вести обмен 
деловой информацией в 
устной и письменной 
формах на 
государственном языке 

Знать: З1 определение, этапы и стратегии  переговорного 
процесса, виды манипуляций и приемы их нейтрализации. 
Уметь: У1 применять различные стратегии переговоров в 
различных условиях 
Владеть: В1 навыками ведения переговоров в различных 
условиях 

УК-4.3. Использует 
современные 
информационно-
коммуникационные 
средства в процессе 
деловой коммуникации 

Знать: З2 современные информационно-коммуникационные 
средства в процессе деловой коммуникации 
Уметь: У2 распознавать и нейтрализовать манипуляции при 
переговорах 
Владеть: В2 навыками распознавания и нейтрализации ма-
нипуляций при переговорах 

 
4. Объем дисциплины/модуля 

 

Общий объем дисциплины составляет 3 зачетных единиц, 108 часов. 
 



Таблица 4.1 
Форма 

обучения 
Курс/ се-

местр 
Аудиторные занятия/контактная работа, час. Самостоятельная 

работа, час. 
Форма проме-

жуточной 
аттестации 

Лекции Практические 
занятия 

Лабораторные 
занятия 

1 2 3 4 5 6 7 
очная 1/2 18 34 0 56 зачет 
очно-

заочная 
2/3 12 10 0 86 зачет 

 
 

5. Структура и содержание дисциплины/модуля 
 

5.1. Структура дисциплины.  
 

- очная форма обучения (ОФО) 
Таблица 5.1.1 

№ 
п/п 

Структура дисциплины 
Аудиторные за-

нятия, час. СРС, 
час. 

Всего, 
час. 

Код ИДК Оценочные средства 
Номер 
раздела 

Наименование разде-
ла 

Л. Пр. Лаб. 

1 1 Ведение переговоров  10 20 - 26 56 
УК-4.1. 
УК-4.3 

Оценка работы над 
решением кейса. 

2 2 
Манипуляции в пере-
говорном процессе  

8 14 - 26 48 
УК-4.1. 
УК-4.3 

Практическое зада-
ние. Тест 

3 Зачет - - - 4 4 - - 
 Итого 18 34  56 108   

 
- очно-заочная форма обучения (ОЗФО) 

3 семестр 
 

Таблица 5.1.3 

№ 
п/п 

Структура дисциплины 
Аудиторные 
занятия, час. СРС, 

час. 
Всего, 

час. 
Код ИДК 

Оценочные сред-
ства Номер 

раздела 
Наименование раздела Л. Пр. Лаб. 

1 1 Ведение переговоров  6 5 - 41 52 
УК-4.1. 
УК-4.3 

Оценка работы 
над решением 
кейса. 

2 2 
Манипуляции в перего-
ворном процессе  

6 5 - 41 52 
УК-4.1. 
УК-4.3 

Практическое 
задание. Тест 

3 Зачет - - - 4 4   
 Итого: 12 10 0 86 108   

 
5.2. Содержание дисциплины/модуля. 
Раздел 1. Ведение переговоров 
Значение и роль переговоров в деловой сфере. Этические нормы ведения пере-

говоров. Невербальные средства общения, их роль и возможности в переговорном про-
цессе. Стадии ведения переговоров. Стратегии в ведении переговоров: жесткие, мягкие, 
принципиальные, «win-win» и прочие. Особенности многосторонних переговоров. Пе-
реговоры на различных уровнях: государственные структуры, бизнес среда, междуна-
родные организации. 

Раздел 2. Манипуляции в переговорном процессе 
Манипуляции в переговорном процессе: определение, причины использования. 

Виды манипуляций. Распознавание манипулятивного воздействия. Приемы нейтрали-
зации манипуляций.  

 
5.2.2. Содержание дисциплины/модуля по видам учебных занятий. 



Лекционные занятия 
 

Таблица 5.2.1 

№ 
п/п 

Номер 
раздела 
дисци-
плины 

Объем, час. Тема лекции 

ОФО ОЗФО   

1 1 2 2 
Значение и роль переговоров в деловой сфере. Этические нор-
мы ведения переговоров. 

2 1 2 2 Стадии ведения переговоров.  
3 1 4 2 Стратегии в ведении переговоров.  

4 1 2 2 
Особенности многосторонних переговоров. Переговоры на 
различных уровнях: государственные структуры, бизнес-среда, 
международные организации. 

5 2 2 2 
Манипуляции в переговорном процессе: определение, причи-
ны использования.  

6 2 2 1 Виды манипуляций. 

7 2 4 1 
Распознавание манипулятивного воздействия.  
Приемы нейтрализации манипуляций.  

Итого 18 12 - 

 
Практические занятия 
 

Таблица 5.2.2 

№ 
п/п 

Номер 
раздела 
дисци-
плины 

Объем, час. Тема практического занятия 

ОФО ОЗФО   

1 1 2 2 Этические нормы ведения переговоров. 

2 1 4 2 
Невербальные средства общения, их роль и возможности в 
переговорном процессе.  

3 1 2 2 Стадии ведения переговоров.  
4 1 12 2 Стратегии в ведении переговоров.  
5 2 2 1 Манипуляции: определение, причины использования, виды.  

6 2 12 1 
Распознавание манипулятивного воздействия.  
Приемы нейтрализации манипуляций. 

Итого 34 10 - 

 
Лабораторные работы 
Лабораторные работы учебным планом не предусмотрены. 

 
Самостоятельная работа студента 

Таблица 5.2.3 

№ 
п/п 

Номер 
раздела 
дисци-
плины 

Объем, час. Тема Вид СРС 

ОФО ОЗФО   

1 1 4 10 

Значение и роль перегово-
ров в деловой сфере. Эти-
ческие нормы ведения пе-
реговоров. Невербальные 
средства общения, их роль 
и возможности в перего-
ворном процессе.  

работа над лекционным 
материалом; подготовка к 
практическому занятию 

2 1 4 10 
Стадии ведения перегово-
ров.  
 

работа над лекционным 
материалом; подготовка к 
практическому занятию 

 3 1 16 10 
Стратегии в ведении пере-
говоров.  

работа над лекционным 
материалом; подготовка к 
практическому занятию 



4 1 4 10 

Особенности многосто-
ронних переговоров. Пере-
говоры на различных 
уровнях: государственные 
структуры, бизнес среда, 
международные организа-
ции. 

работа над лекционным 
материалом; подготовка к 
практическому занятию 

5 2 2 10 

Манипуляции в перего-
ворном процессе: опреде-
ление, причины использо-
вания.  

работа над лекционным 
материалом; подготовка к 
практическому занятию 

6 2 4 10 

Виды манипуляций. Рас-
познавание  
манипулятивного воздей-
ствия.  

работа над лекционным 
материалом; подготовка к 
практическому занятию 

7 2 8 10 
Приемы нейтрализации 
манипуляций.  

работа над лекционным 
материалом; подготовка к 
практическому занятию 

8 1,2 6 8  
Подготовка к тестирова-
нию 

9 1,2 8 8  Подготовка к зачету 
Итого: 56 86 - - 

 

5.2.3. Преподавание дисциплины ведется с применением следующих видов образо-
вательных технологий:  

- кейс -технологии  
- интерактивные технологии – дискуссия, работа в малых группах; 
- информационно-коммуникационные образовательные технологии - лекция-

визуализация, практическое занятие в форме презентации. 
 

6. Тематика курсовых работ/проектов 
Курсовые работы/проекты учебным планом не предусмотрены. 
 

7. Контрольные работы 
7.1. Тематика контрольной работы. 

Контрольные работы учебным планом не предусмотрены. 
 

8. Оценка результатов освоения дисциплины/модуля 
8.1. Критерии оценивания степени полноты и качества освоения компетенций в 

соответствии с планируемыми результатами обучения приведены в Приложении 1. 
8.2. Рейтинговая система оценивания степени полноты и качества освоения ком-

петенций обучающихся очной, очно-заочной формы обучения представлена в таблице 
8.1. 

 

Таблица 8.1 
№ п/п Виды мероприятий в рамках текущего контроля Количество баллов 

1 текущая аттестация 

1 Оценка работы над решением кейса 15 
2 Практическое задание 15 

ИТОГО за первую текущую аттестацию 30 
2 текущая аттестация 

1 Оценка работы над решением кейса 15 
2 Практическое задание 15 

ИТОГО за вторую текущую аттестацию 30 
3 текущая аттестация 

1 Оценка над решением кейса 20 



2 Тест 20 
ИТОГО за третью текущую аттестацию 40 

ВСЕГО 100 

ВСЕГО 100 

 
9. Учебно-методическое и информационное обеспечение дисциплины/модуля 

9.1. Перечень рекомендуемой литературы представлен в Приложении 2. 
9.2. Современные профессиональные базы данных и информационные справочные 

системы. Полнотекстовая БД ТИУ, ЭБС издательства «Лань», Научная электронная библио-
тека ELIBRARY.RU, ЭБС «IPRbooks», ЭБС «Консультант студента». 

9.3. Лицензионное и свободно распространяемое программное обеспечение, в т.ч. оте-
чественного производства: Microsoft Windows, Microsoft Office Professional Plus, Zoom 

 
10. Материально-техническое обеспечение дисциплины/модуля 

Помещения для проведения всех видов работы, предусмотренных учебным планом, 
укомплектованы необходимым оборудованием и техническими средствами обучения. 

 
Таблица 10.1 

№ 
п/п 

Перечень оборудования, необходимого для 
освоения дисциплины/модуля 

Перечень технических средств обучения, необходи-
мых для освоения дисциплины/модуля (демонстраци-

онное оборудование) 

1 Персональный компьютер с мультимедийным 
оборудованием 

Компьютер в комплекте (системный блок, монитор, 
клавиатура, мышь) с выходом в интернет. 
Мультимедиа комплекс в составе: мультимедиа - 
проектор, интерактивная доска, акустическая система 
 

2 Zoom 
свободно-распространяемое ПО 

 

11. Методические указания по организации СРС 
11.1 Методические указания по организации самостоятельной работы.  
В ходе самостоятельной работы обучающиеся должны изучить теоретический мате-

риал по разделам дисциплины. 
 Самостоятельная работа студентов направлена на приобретение навыков и умения 

работы с литературой и информацией, развитие способности самостоятельного и критиче-
ского осмысления изучаемого материала, нестандартного мышления. 

Основными видами самостоятельной работы студентов при изучении дисциплины 
«Ведение переговоров» являются: 

− подготовка и выполнение практических, лабораторных работ; 
− подготовка к текущему и итоговому контролю. 
11.2 Методические указания по подготовке к практическим занятиям.  

Практическое занятие включает следующие структурные элементы: 
 инструктаж, проводимый преподавателем, 
 самостоятельная деятельность обучающихся, 
 анализ и оценка выполненных работ. 

Выполнению практических занятий предшествует домашняя подготовка с использо-
ванием соответствующей литературы (учебники, лекции, методические пособия и указания и 
др.) и проверка знаний обучающихся как критерий их теоретической готовности к выполне-
нию задания. 

Контроль и оценка результатов выполнения обучающимися практических заданий 
направлены на проверку освоения умений, практического опыта, развития общих и форми-
рование профессиональных компетенций, определённых программой учебной дисциплины. 



Для контроля и оценки результатов выполнения обучающимися заданий на практи-
ческих занятиях используются такие формы и методы контроля, как наблюдение за работой 
обучающихся, анализ результатов наблюдения, оценка отчетов, оценка выполнения индиви-
дуальных заданий, самооценка деятельности. Оценки за выполнение заданий на лаборатор-
ных практических занятиях выставляются по пятибалльной системе и учитываются как пока-
затели текущей успеваемости обучающихся. 



 

Приложение 1 

Планируемые результаты обучения для формирования компетенции и критерии их оценивания 
 

Дисциплина/модуль: Ведение переговоров 
Код, направление подготовки: 21.03.01 Нефтегазовое дело 
Направленность/специализация: Эксплуатация и обслуживание объектов добычи нефти 

 
 

Код и наименование 
компетенции 

Код и наименование 
индикатора дости-

жения компетенции 

Код и наименование ре-
зультата обучения по 
дисциплине (модулю) 

Критерии оценивания результатов обучения 

1-2 3 4 5 

УК-4. Способен осу-
ществлять деловую 
коммуникацию в 
устной и письменной 
формах на государ-
ственном языке Рос-
сийской Федерации и 
иностранном(ых) 
языке(ах) 

УК-4.1. Демонстри-
рует умение вести 
обмен деловой ин-
формацией в устной 
и письменной фор-
мах на государ-
ственном языке 

Знать: З1 определение, 
этапы и стратегии пере-
говорного процесса, ви-
ды манипуляций и прие-
мы их нейтрализации. 

Не знает сущность и 
базовые принципы ве-
дения переговоров; 
этапы и стратегии  пе-
реговорного процесса, 
виды манипуляций и 
приемы их нейтрализа-
ции. 

Воспроизводит сущ-
ность и базовые 
принципы ведения 
переговоров; этапы и 
стратегии  переговор-
ного процесса, виды 
манипуляций и прие-
мы их нейтрализации, 
допуская незначи-
тельные ошибки 

Знает сущность и 
базовые принципы 
ведения перегово-
ров; этапы и страте-
гии  переговорного 
процесса, виды ма-
нипуляций и прие-
мы их нейтрализа-
ции. 

Воспроизводит 
сущность и ба-
зовые принципы 
ведения перего-
воров; этапы и 
стратегии  пере-
говорного про-
цесса, виды ма-
нипуляций и 
приемы их 
нейтрализации, 
четко объясняя 
все зависимости 

 

Уметь: У1 применять 
различные стратегии 
переговоров в различных 
условиях 

Не умеет формулиро-
вать общие и конкрет-
ные цели переговоров; 
применять различные 
стратегии переговоров 
в различных условиях 

Формулирует общие 
и конкретные цели 
переговоров; приме-
няет различные стра-
тегии переговоров в 
различных условиях, 
допуская незначи-
тельные ошибки 

Формулирует об-
щие и конкретные 
цели переговоров; 
применяет различ-
ные стратегии пере-
говоров в различ-
ных условиях 

Формулирует 
общие и кон-
кретные цели 
переговоров; 
применяет раз-
личные страте-
гии переговоров 
в различных 
условиях, аргу-
ментируя свой 
выбор 



 

Код и наименование 
компетенции 

Код и наименование 
индикатора дости-

жения компетенции 

Код и наименование ре-
зультата обучения по 
дисциплине (модулю) 

Критерии оценивания результатов обучения 

1-2 3 4 5 

 

Владеть: В1 навыками 
ведения переговоров в 
различных условиях 

Не владеет вербальны-
ми и невербальными 
средствами взаимодей-
ствия с партнерами 

Использует вербаль-
ные и невербальные 
средствами взаимо-
действия с партнера-
ми, допуская незна-
чительные ошибки 

Владеет вербаль-
ными и невербаль-
ными средствами 
взаимодействия с 
партнерами 

Использует вер-
бальные и не-
вербальные 
средствами вза-
имодействия с 
партнерами, чет-
ко объясняя все 
зависимости 

УК-4.3. Использует 
современные ин-
формационно-
коммуникационные 
средства в процессе 
деловой коммуни-
кации 

Знать: З2 современные 
информационно-
коммуникационные 
средства в процессе де-
ловой коммуникации 

Не знает профессио-
нальную лексику и ба-
зовую грамматику 

Воспроизводит про-
фессиональную лек-
сику и базовую грам-
матику, допуская не-
значительные ошибки 

Воспроизводит 
профессиональную 
лексику и базовую 
грамматику 

Воспроизводит 
профессиональ-
ную лексику и 
базовую грамма-
тику, четко объ-
ясняя все зави-
симости 

 

Уметь: У2 распознавать 
и нейтрализовать мани-
пуляции при переговорах 

Не умеет профессио-
нально взаимодейство-
вать в устной и пись-
менной формах с парт-
нерами. 

Умеет профессио-
нально взаимодей-
ствовать в устной и 
письменной формах с 
партнерами, допуская 
незначительные 
ошибки 

Умеет профессио-
нально взаимодей-
ствовать в устной и 
письменной формах 
с партнерами. 

Умеет профес-
сионально взаи-
модействовать в 
устной и пись-
менной формах с 
партнерами, чет-
ко объясняя свой 
выбор 

 

Владеть: В2 навыками 
распознавания и нейтра-
лизации манипуляций 
при переговорах 

Не владеет навыками 

распознавания и 

нейтрализации мани-
пуляций при перегово-
рах; навыками саморе-
гуляции эмоций и по-
ведения до, во время и 
после переговоров  

Использует навыки 
распознавания и 
нейтрализации мани-
пуляций при перего-
ворах; навыками са-
морегуляции эмоций 
и поведения до, во 
время и после перего-
воров, допуская не-
значительные ошибки 

Владеет навыками 
распознавания и 
нейтрализации ма-
нипуляций при пе-
реговорах; навыка-
ми саморегуляции 
эмоций и поведения 
до, во время и после 
переговоров  

Использует рас-
познавания и 
нейтрализации 
манипуляций 
при переговорах; 
навыками само-
регуляции эмо-
ций и поведения 
до, во время и 
после перегово-
ров, аргументи-
руя свой выбор  



 

Приложение 2 
КАРТА  

обеспеченности дисциплины (модуля) учебной и учебно-методической литературой 
 

Дисциплина/модуль: Ведение переговоров 
Код, направление подготовки: 21.03.01 Нефтегазовое дело 
Направленность/специализация: Эксплуатация и обслуживание объектов добычи нефти 
 

№ 
п/п 

Название учебного, учебно-методического издания, 
автор, издательство, вид издания, год издания 

Количество 
экземпляров в 

БИК 

Контингент обучаю-
щихся, использующих 
указанную литературу

Обеспеченность 
обучающихся лите-

ратурой, 
% 

Наличие элек-
тронного вариан-

та в ЭБС (+/-) 

1 

Васильева, Л. В. Основы деловой этики и корпоративной куль-
туры: электронное учебное пособие / Л. В. Васильева; ТИУ. - 2-
е изд. доп. - Тюмень: ТИУ, 2016. - 1 эл. опт. Дис 

ЭР  100 + 

2 

Васильева, Л. В. Основы деловой этики и корпоративной 
культуры. Практикум: учебное пособие / Л. В. Васильева; 
ТИУ. - Тюмень: ТИУ, 2018. - 95 с. 

ЭР  100 + 

3 

 Макаров, Б. В.  Деловой этикет : учебное пособие / Б. В. Ма-
каров, А. В. Непогода. - Ростов-на-Дону : Феникс, 2010. - 209 
с.  

ЭР  100 + 

4 

Митрошенков, Олег Александрович.   Деловые переговоры : 
учебное пособие для вузов / О. А. Митрошенков. - 2-е изд. - 
Москва : Юрайт, 2021. - 315 с.  

ЭР  100 + 

5 

Грег, Уильямс. Жесткие переговоры: как противостоять агрес-
сору / Уильямс Грег, Айер Пэт ; перевод А. Сатунин ; под ре-
дакцией Л. Макариной. - Москва : Альпина Паблишер, 2020. - 
256 с. 

ЭР  100 + 

 

 
Заведующий кафедрой «Нефтегазовое дело»   ________________ Р.Д.Татлыев 
                                                                                 

                                                                                                                                

«30» августа 2021 г. 
 
 



 
Дополнения и изменения 

к рабочей программе дисциплины (модуля) 
_____________________________________________________________ 

 
на 20_ – 20_ учебный год 

 
В рабочую программу вносятся следующие дополнения (изменения): 
____________________________________________________________________________ 
 
____________________________________________________________________________ 
 
____________________________________________________________________________ 
 
____________________________________________________________________________ 
 
____________________________________________________________________________ 
 
 
Дополнения и изменения внес: 
________________________________  ________________ __________________ 
(должность, ученое звание, степень)           (подпись)                  (И.О. Фамилия) 
 
Дополнения (изменения) в рабочую программу рассмотрены и одобрены на заседании 
кафедры ___________________________. 
        (наименование кафедры) 
 
Протокол от «____» __________20__ г. № _____. 
 
 
Заведующий кафедрой    ________________ И.О. Фамилия 
 
СОГЛАСОВАНО: 
Заведующий выпускающей кафедрой  
Руководитель образовательной программы   ________________ И.О. Фамилия 
 
«______» __________ 20__ г. 
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