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Цель освоения дисциплины: курс освещает основные принципы ведения 
международных торговых переговоров, стратегии и тактику, включая основные элементы 
подготовки к переговорам. 

Основные задачи учебной дисциплины: 
 изучить различные стратегии и тактические приемы, применяемые на 

международных торговых переговорах, 
 научиться использовать аналитические инструменты оценки торговых переговоров 
 приобрести навыки по формированию коалиций, 
 приобрести навыки по подготовке и участию в международных переговорах 

 
План курса: 
Тема 1. Современная экономика и дипломатия  
Тема 2. Переговорный стиль 
Тема 3. Подготовка переговорной позиции. 
Тема 4. Выбор стратегии переговоров и ее осуществление. 
Тема 5. Тактика проведения переговоров. 
Тема 6. Конфликты в ходе переговоров и их разрешение 
Тема 7. Организация ведение и обеспечение переговоров 
Тема 8. Основные ошибки, допускаемые в ходе переговоров и возможности их 

избежать. 
Тема 9. Опыт организации и подготовки и реализации переговорного процесса на 

примере присоединения России к ВТО. 
 
Формы текущего контроля и промежуточной аттестации: 
Формы текущего контроля успеваемости: опрос, доклад, кейс. 
Форма промежуточной аттестации, отражающая формирование компетенции на 

уровне данной дисциплине: зачет. 
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