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Цель освоения дисциплины: 
сформировать компетенцию по управлению персоналом организации (предприятия) и по 
организационно-управленческой работе с малыми коллективами (ПК -5) 
 
План курса: 
Тема 1. Основные принципы этики и характер деловой коммуникации 
Теоретические предпосылки становления этики деловой коммуникации. Этика деловой 
коммуникации в истории философской мысли. Этика в учении Конфуция, Сократа, 
Платона, Аристотеля. 
Закон "взаимопомощи" в первобытном обществе, самопожертвование. Принцип 
справедливости. "Десять заповедей". "Золотое правило" общения и нравственности. 
Оттенки этических норм (национальные, религиозные, классовые, социальных прослоек, 
профессиональные). Правила общения (правила Грайса): количества, качества, 
релевантности, стиля. 
Тема 2. Этика и развитие деловой культуры в России 
Условия выработки и применения этических принципов в России. Роль автаркической 
власти и религии. Периоды укрепления и ослабления этических норм. Проблемы 
межличностного общения в трудах российских ученых. Современное состояние 
российской деловой культуры. Общие черты современного российского 
предпринимательства. Современные взгляды на место этики в деловом общении: 
возможное противоречие между этикой и бизнесом. 
Тема 3. Многомерность личности делового партнера 
Понятия: «бессознательные психические процессы», «психологическая защита», 
«экстраверсия», «интраверсия». Структура психики делового партнера. Ошибочные 
действия в деловом общении. Психологическая защита в деловом общении: защитные 
механизмы. Экстраверсия и интроверсия в деловом общении.  
Тема 4. Невербальные аспекты деловой коммуникации 
 
Классификация невербальных средств общения. Кинесика – мимика, взгляд, поза, жесты, 
походка. Просодические и экстралингвистические средства: интонационный строй речи, 
сила, громкость, тембр голоса, скорость речи, паузы.  
Тема 5. Конфликтные ситуации в деловом общении и пути их разрешения 
Понятие конфликта. Классификация конфликтов в бизнесе: внутриличностные, 
межличностные, между личностью и организацией; горизонтальные, вертикальные, 
смешанные и др. 
Причины возникновения конфликта в деловых отношениях. Психологическая 
несовместимость как причина конфликта. Структура конфликта. Основные стили 
поведения в конфликтной ситуации (конкуренции или соперничества, сотрудничества, 
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компромисса, приспособления, игнорирования или уклонения). Правила поведения в 
условиях делового конфликта. 
Тема 6. Деловые переговоры: подготовка и проведение 
Классификация переговоров (по содержанию и целям, охватываемой области, количеству 
и статусу участников). Особенности деловых и коммерческих переговоров. Стадии 
подготовки и проведения переговоров. Организационная подготовка деловых переговоров 
и составление программы, определение участников, времени и места их проведения. 
Разработка стратегии и тактики переговоров, анализ информации, определение позиции, 
согласование условий, составление "сценария" переговоров, распределение "ролей" 
участников своей делегации, подготовка вспомогательных материалов и проектов 
намечаемых к обсуждению документов. Проработка условий конечных документов 
переговоров с функциональными службами своей организации и с субподрядчиками. 
Использование таких методов подготовки, как "деловая игра", "мозговая атака", анализ 
балансовых листов и др. Техническое обеспечение переговоров. 
 
Формы текущего контроля и промежуточной аттестации: 
Формы текущего контроля успеваемости: опрос, эссе. 
Формы промежуточной аттестации, отражающие формирование компетенции на уровне 
данной дисциплины: зачет.  
Этап освоения компетенции ПК-5.1 отражает формирование: 
на уровне знаний:  
Анализировать информацию и принимать решения  
Работать с поисковыми системами в информационно-телекоммуникационной сети 
«Интернет» 
Выявлять потребности клиента, работать с возражениями 
Подготавливать и проводить презентации 
на уровне умений: 
Основы системного анализа и принятия решений 
Рынок факторинговых услуг и продуктовый ряд 
Методы проведения маркетинговых исследований 
Технологии продаж 
на уровне навыков: 
Проведение переговоров с потенциальными контрагентами 
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