
АННОТАЦИЯ ДИСЦИПЛИНЫ (МОДУЛЯ)

Наименование дисциплины (модуля)

Переговоры в коммерческой деятельности

Наименование ОПОП ВО

38.03.06 Торговое дело. Интернет-маркетинг и электронная торговля

Цели и задачи дисциплины (модуля)

Целью изучения дисциплины «Переговоры в коммерческой деятельности» является
формирование у студентов системы знаний о коммерческих переговорах как о сложном и
многогранном процессе взаимодействия партнеров по общению, как о средстве согласования
и достижения взаимных целей и интересов между субъектами рыночной деятельности.

В ходе достижения цели решаются следующие основные задачи:
- получение студентами представления о структуре переговорного процесса,

основных стилях ведения переговоров, тактике поведения при ведении переговоров;
- получение студентами представления о технологиях эффективного взаимодействия

при проведении переговоров о купле-продаже;
- получение знаний о способах урегулирования коммерческих споров посредством

переговоров;
- умение распознавать манипуляцию и противостоять манипулятивным тактикам и

приемам в процессе взаимодействия;
- получение знаний об этических особенностях и деловом этикете в процессе ведения

переговоров;
- изучение влияния национальных особенностей на деловое общение в процессе

переговоров;
- умение использовать эффективные приемы убеждающего воздействия с учетом

индивидуальных особенностей оппонента.

Результаты освоения дисциплины (модуля)

Планируемыми результатами обучения по дисциплине являются знания, умения,
навыки, соотнесенные с компетенциями, которые формирует дисциплина, и
обеспечивающие достижение планируемых результатов по образовательной программе в
целом. Перечень компетенций, формируемых в результате изучения дисциплины, приведен
в таблице 1.

Таблица 1 – Компетенции обучающегося, формируемые в результате освоения
дисциплины (модуля)

Название
ОПОП ВО,

сокращенное

Код
компетенции

Формулировка
компетенции Планируемые результаты обучения

38.03.06
«Торговое

дело» 
(Б-ТД)

ПК-6 Способность выбирать
деловых партнеров,
проводить с ними
деловые переговоры,
заключать договора и
контролировать их
выполнение

Знания: знать основные понятия, цели,
принципы, сферы применения,
объекты, субъекты,
методологические основы
коммерческой деятельности, ее
составляющие элементы,
договоры в коммерческой
деятельности, ее государственное
регулирование и контроль



Умения: выбирать поставщиков и торговых
посредников, заключать договоры
и контролировать их соблюдение,
уметь организовывать
переговорный процесс, в том
числе с использованием
современных средств
коммуникации

Навыки: владеть умениями вести деловые
переговоры; нормами деловой
переписки и делопроизводства;
навыками деловых коммуникаций
в профессиональной сфере;
навыками делового общения в
стандартных профессиональных
ситуациях

Основные тематические разделы дисциплины (модуля)

1) Природа и предмет переговоров.
2) Подготовка к переговорам.
3) Проведение переговоров: стратегии и методы.
4) Этикет ведения переговоров.
5) Культура общения в процессе переговоров с зарубежными партнерами.
6) Международные переговоры: основные правила деловой этики.
7) Основные западные стили ведения переговоров.
8) Основные восточные стили ведения переговоров.
9) Языковые модели деловой письменной речи, основные формы документов.
10) Общее понятие переговоров.
11) Общее понятие переговоров.
12) Комбинация приемов при ведении переговоров
13) Организационно-протокольный аспект переговоров
14) Международные переговоры
15) Деловая этика в международных переговорах
16) Западные стили ведения переговоров
17) Восточные стили ведения переговоров
18) Некоторые виды коммерческой документации и корреспонденции

Трудоемкость дисциплины (модуля) и виды учебной работы

Объем дисциплины (модуля) в зачетных единицах с указанием количества
академических часов, выделенных на контактную работу с обучающимися (по видам
учебных занятий) и на самостоятельную работу по всем формам обучения, приведен в
таблице 2.

 

Таблица 2 – Трудоёмкость дисциплины

 

Название
ОПОП

ВО

Форма
обуче-

ния

Часть
УП

Семестр
(ОФО)

или курс
(ЗФО,
ОЗФО)

Трудо-
емкость Объем контактной работы (час)

СРС
Форма
аттес-
тации(З.Е.) Всего

Аудиторная Внеауди-
торная

лек. прак. лаб. ПА КСР



38.03.06
Торговое

дело
ОФО Бл1.В 4 3 55 18 36 0 1 0 53 З

Составители(ль)

Юрченко Н.А., доцент, Кафедра таможенного дела и логистики,
Natalya.Yurchenko@vvsu.ru


