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Общие сведения о курсе

Дисциплина  читается для студентов 5 курса по специальности «Мировая экономика».
Ключевой задачей является усвоение студентами принципов и форм современной переговорной практики, а также теоретических аспектов изучения международных торговых переговоров.  Кроме того, предполагается детальное ознакомление с современными проблемами, с которыми сталкиваются в своей переговорной практике дипломаты различных государств, работая как в России, так и в других государствах.  Достижение основной цели курса включает рассмотрение особенностей переговорных стратегий и тактик различных государств. 

Изучение курса предусматривает проведение в ходе практических занятий серии деловых игр, которые способствуют усвоению изучаемых студентами теоретических положений и принципов и практических приемов, которые связаны с ведением международных экономических переговоров и выработкой договоренностей. При этом моделируется в частности решение таких проблем, как - подготовка и проведение международных торговых переговоров, различные подходы и методы, используемые в переговорах, стратегия и тактика переговоров, определение  стратегических интересов сторон, их альтернативных стратегий в случае неудачи переговоров и структуры переговорной позиции, различные варианты выбора стратегии и тактики, в свете конкретных проблем, которые могут возникнуть перед участниками переговоров. 

В ходе деловой игры отрабатывается решение следующих проблем:

• Подготовка тактических планов по представлению своей позиции в переговорах и противостоянию чужой позиции.

• Процесс обмена уступками путем выдвижения предложений и их оценки, включая различные варианты обмена уступками и договоренностями.

• Оценка позиции противоположной стороны (или сторон) для принятия решений, анализ интересов другой стороны, а также исключение недооценки другой стороны или неправильной интерпретации ее политики.

• Роль аргументации в переговорном процессе, значение точного восприятия информации, элементы сотрудничества и соперничества в ходе переговоров, разработка соответствующих стратегий взаимного поведения.

• Создание коалиции, а также формирование и поддержка коалиций.

• Поведение более слабой стороны в асимметричных переговорных процессах, преодоление структурных преимуществ более сильной стороны, получение выгод при переговорах с более сильным партнером.


Кроме того, студенты выполняют ряд индивидуальных заданий и упражнений для оценки знаний и навыков студентов, которые включают контрольные работы для оценки общего уровня подготовки студентов, а также письменные работы, в которые включены постановка и описание проблемы, связанной с международной торговлей, и предлагаемые пути ее разрешения в рамках процесса формирования политики, применения инструментов торговой политик или международных торговых переговоров. На основе полученных исходных материалов и данных, а также имеющейся информации студент готовит письменную работу, которая представляет собой варианты справок, рекомендаций или проектов, связанных с принятием торгово-политических решений и/или проведения торговых переговоров (справочные материалы для руководства или подготовки переговоров, законопроекты, решения в отношении торговых конфликтов, варианты переговорной позиции и рекомендации по ведению международных переговоров).

                              Тематический план учебной дисциплины
	№
	Наименование темы
	Всего часов
	Аудиторные часы
	Самостоят работа

	
	
	
	Лекции
	Практич
	

	1. 
	 Подготовка переговорной позиции.
	8
	2
	-
	6

	2.
	Выбор стратегии переговоров и ее осуществление.
	10
	2
	-
	8

	3.
	Тактика проведения переговоров.
	10
	2
	-
	8

	4.
	Конфликты в ходе переговоров и их разрешение
	8
	2
	-
	6

	5.
	Организация, ведение и обеспечение  переговоров
	8
	2
	-
	6

	6.
	Основные ошибки, допускаемые в ходе переговоров и возможности их избежать.
	10
	2
	-
	8

	7.
	Опыт организации и подготовки и реализации переговорного процесса на примере присоединения России к ВТО.
	14
	2
	-
	12

	8.
	Практика переговоров по тарифам в рамках присоединения России к ВТО
	10
	2
	-
	8

	9.
	Практика переговоров по услугам в рамках присоединения России к ВТО
	10
	2
	-
	8

	10.
	Итоговое занятие: симуляционная игра
	20
	-
	8
	12

	
	ИТОГО
	108
	18
	8
	82


Базовый учебник:

Базовый учебник отсутствует.

Формы контроля:
Формы обучения:

1. Лекции 

2. Консультации преподавателя

3. Самостоятельная подготовка (в т.ч. письменные ответы на вопросы по курсу, подготовка докладов на семинарах)

4. Написание эссе и его презентация

5. Написание и защита курсовой работы (по выбору студента)

Текущий контроль знаний осуществляется в виде письменных работ – 1 эссе (2 модуль), итоговый контроль –  зачёт (1 модуль).
Содержание тем программы 
Тема 1. Подготовка переговорной позиции.

Основные этапы подготовки и проведения переговоров. Процедура подготовки переговорной позиции. Анализ интересов и целей участников переговоров. Оценка возможных альтернатив и исходов переговоров. Ранжирование возможных исходов переговоров. Подходы к анализу возможностей участников переговоров  и факторов, которые их определяют. Методика оценки переговорной позиции. Анализ структуры переговорной позиции. Анализ и оценка переговорной позиции партнера по переговорам.
Литература:

1.      Thompson, Leigh. The Mind and Heart of the Negotiator. Upper Saddle River: Prentice Hall. 2001. P. 9-32.

2.   Gaisford, J. D. Economic analysis for international trade negotiations. Cheltenham; Northampton Edward Elgar, 2001. - 196 á.
Тема 2. Выбор стратегии переговоров и ее осуществление.
Основные виды переговорной стратегии. Факторы, определяющие выбор стратегии. Особенности учета позиции и поведения партнера при выборе стратегии. Особенности реализации конфликтной стратегии и способы усиления собственной позиции. Возможности и пути получения уступок в ходе переговоров. Анализ и учет факторов риска при проведении конфликтной стратегии. Особенности реализации стратегии, направленной на достижение договоренностей. Пути достижения договоренностей в ходе переговоров, особенности анализа и учета интересов партнера в ходе переговоров. Особенности реализации смешанной стратегии.
Литература:

1. Kramer, Henry S. Game, Set, Match : Winning the Negotiations Game.
2. New York, NY, USA: American Lawyer Media, 2001.

3. Thompson, Leigh. The Mind and Heart of the Negotiator. Upper Saddle River: Prentice Hall. 2001. P. 61-82.
Тема 3. Тактика проведения переговоров.

Основные принципы ведения переговоров. Приемы ведения переговоров и особенности их применения. Организация и ведение переговорного процесса. Подготовка предложений и разработка тактики поведения. Уступки в ходе переговоров. Обеспечение различных вариантов ведения переговоров. Оценка риска при проведении переговоров и влияние степени риска на выбор переговорной тактики. Типичные ошибки при проведении переговоров. Особенности подготовки и использования информационных материалов в ходе переговоров. Приемы аргументации и формирование позиции партнера. Особенности ведения асимметричных переговоров, приемы и возможности усиления позиции слабейшего участника переговоров. Особенности ведения многосторонних переговоров. Планирование, организация и тактика ведения многосторонних переговоров. Тактика и приемы формирования коалиций в ходе ведения переговоров.

Литература:

1. Kramer, Henry S. Game, Set, Match : Winning the Negotiations Game.
2. New York, NY, USA: American Lawyer Media, 2001.

3. International Negotiation – A cross cultural perspective, G Fisher, Intercultural Press

Тема 4. Конфликты в ходе переговоров и их разрешение.
Источники и причины возникновения конфликтов в ходе переговоров. Факторы конфликтного поведения и возможности их устранения. Эскалация конфликтов, факторы наращивания конфликтного характера переговоров. Предпосылки преодоления конфликтного характера переговоров. Принципы и механизмы урегулирования конфликтов в ходе переговоров. Основные приемы профилактики и преодоления конфликтов в ходе переговорного процесса. Типичные примеры возникновения и урегулирования конфликтов в переговорной практике.
Литература:

1. Thompson, Leigh. The Mind and Heart of the Negotiator. Upper Saddle River: Prentice Hall. 2001. P. 84-108.

2. International Negotiation – A cross cultural perspective, G Fisher, Intercultural Press

3. Schelling, Thomas C. 1960. The Strategy of Conflict. Cambridge, Mass.: Harvard University Press.

Тема 5. Организация  ведение и обеспечение  переговоров.
Проведение компании по поддержке торгово-политических решений, определение основных заинтересованных лиц, разработка аргументации и обоснований торгово-политических интересов, подготовка документов и письменных материалов, необходимых для ведения кампании по обоснованию торгово-политических решений. Роль средств массовой информации, содержание сообщений для прессы, техника ответов на вопросы журналистов, организация отношений с прессой и использование средств массовой информации для влияния на общественное мнение. Обоснование торгово-политических решений и отношения со средствами массовой информации. Формирование отечественных (внутренних) коалиций для поддержки международных торговых переговоров и ослабления противодействия предлагаемому курсу. Пути обеспечения политического решения спорных вопросов, формирование согласованного  мнения  на национальном и международном уровнях. Элементы организации переговоров.
Литература:

1. Thompson, Leigh. The Mind and Heart of the Negotiator. Upper Saddle River: Prentice Hall. 2001. P. 271-291.
2. Mastering negotiations,  Thorogood publishing, 2001

Тема 6. Основные ошибки, допускаемые в ходе переговоров и возможности их избежать.
 Зачем концентрироваться на ошибках. Сферы возникновения ошибок: контроль и управление ходом переговоров, выслушивание партнеров,  ответы на вопросы, продолжительность высказываний и выступлений. Ошибки в сфере взаимоотношений: восприимчивость к новым идеям, проявления эмоций, речь, невербальные средства коммуникаций.  Предсказуемость и приверженность одной стратегии источник уязвимости. Использование только самых сильных аргументов для избежания поражения по слабым. Желание понравится и быть приятным собеседником как причина уступок.  Создание личного и делового имиджа.

Литература:

1. Kramer, Henry S. Game, Set, Match : Winning the Negotiations Game. New York, NY, USA: American Lawyer Media, 2001.

Тема 7. Опыт организации и подготовки и реализации переговорного процесса на примере присоединения России к ВТО. 

Практика организации переговорного процесса по присоединению РФ к ВТО. Основные этапы переговоров и особенности переговорного процесса. Ход и текущее состояние  переговоров о вступлении РФ в ВТО: проблемы и трудности. Межведомственное взаимодействие и проблемы выработки переговорной позиции. Организация взаимодействия с бизнесом, представителями общественности и региональными властями в процессе выработки предложений по переговорам. История и этапы процесса присоединения. Формат переговоров и переговорные области.

Литература:

1.    Peter J. Williams, A handbook on Accession to the WTO, Cambridge University Press, 2008
2.    Jawara, F. Behind the scenes at the WTO. Zed Books, 2004. - 329 á.
Тема8 . Практика переговоров по тарифам в рамках присоединения России к ВТО.
Предмет и место переговоров по тарифам в рамках процесса присоединения к ВТО. Взаимосвязь переговоров по тарифам с другими аспектами переговоров по доступу на рынок товаров. Форматы переговоров по различным аспектам в рамках процесса присоединения к ВТО. 

Выработка позиции и подготовка к переговорам: анализ статистических и иных данных по отраслям производства. Контакт с заинтересованными ведомствами и бизнесом ходе подготовки к переговорам. Разработка первоначальных тарифных предложений и принципиальных подходов в отношении возможных обязательств, принимаемых по результатам переговоров.
Важность организации оперативного межведомственного взаимодействия для эффективного ведения переговоров, согласования достигаемых договоренностей и принимаемых обязательств.

Основные результаты переговоров по тарифам в рамках присоединения России к ВТО.
Литература:

1. Anwarul Hoda, Tariff Negotiations and Renegotiations under the GATT and the WTO
2. Jawara, F. Behind the scenes at the WTO. Zed Books, 2004. - 329 á.
Тема 9. Практика переговоров по услугам в рамках присоединения России к ВТО.
 

Определение своих интересов, оценка возможного результата, оценка возможных уступок со своей стороны ради достижения ожидаемого результата на примере подготовки к переговорам по услугам. Постановка целей. 

Подготовка к переговорам (организационные аспекты: формирование групп участников, распределение функций, определение порядка взаимодействия; оценка ситуации: оперативное получение информации, оценка целей партнеров; выработка и утверждение директив) и формирование переговорной команды при проведении переговоров по услугам в рамках присоединения к ВТО.
Разработка методология переговоров по услугам. 
Основные факторы, влияющие на ход переговоров (включая, политический контекст переговоров, состояние двусторонних торгово-экономических отношений, наличие торговых конфликтов/неурегулированных проблем, интересы участников переговорного процесса и их влияние на формирование переговорной позиции, психологические особенности партнеров и пр.) на примере переговоров по услугам.
Средства и техника переговоров (вопрос, выжидание, сюрприз, постановка перед свершившимся фактом, намеки, сообщения). PR-сопровождение переговоров. 

Литература:

1.    Aaditya Matoo, Gianni Zanini, A Handbook of International Trade in Services, Oxford University Press, 2008
2.    Jawara, F. Behind the scenes at the WTO. Zed Books, 2004. - 329 á.
Тема 10. Итоговое занятие: симуляционная игра.


Игра представляет собой симуляцию торговых переговоров направленных на подписание четырехстороннего интеграционного соглашения, охватывающего ряд сфер внешнеэкономической политики. В ходе игры проводится серия двусторонних и итоговые многосторонние переговоры.
В ходе игры потребуется проанализировать переговорные позиции государств по переговорным пунктам, сформировать собственную позицию, оценить и взвесить различные исходы, а затем провести переговоры.
Примерная тематика эссе.

1. Теория и практика ведения торговых переговоров.

2. Роль многосторонних переговоров в развитии международной торговли.

3. Планирование и подготовка переговоров.

4. Участие РФ в многосторонних торговых переговорах.
5. Учет особенностей национального характера и традиций при осуществлении деловых отношений и ведении переговоров.
6. Практика создания торгово-политических группировок и ведение соответствующих переговоров.
7. Тактика и стратегия ведения торговых переговоров.
8. Методика выработки и обоснования переговорной позиции.
9. Возникновение и разрешение торговых конфликтов.
10. Проблемы разрешения конфликтов между частной компанией и иностранным правительством в области внешней торговли.
11. Торговые переговоры и применение инструментов торговой политики для обеспечения экономических интересов предприятий.
12. Факторы принятия торгово-политического решения.
Контрольные вопросы для оценки качества освоения дисциплины
1. Понятие торгового режима.

2. Формирование переговорной позиции.

3. Стратегия сотрудничества и ее применение.

4. Основные принципы многостороннего регулирования.

5. Приемы усиления переговорной позиции.

6. Конфронтационная стратегия и ее применение.

7. Механизм разрешения торговых конфликтов в ВТО.

8. Порядок подготовки и ведения переговоров.

9. Основные стратегии переговоров и их применение.

10. Основные принципы управления конфликтами в процессе переговоров.

11. Многосторонние переговоры в рамках ГАТТ и ВТО.

12. Переговоры в рамках процесса присоединения РФ к ВТО.

13. Особенности переговоров по тарифным уступкам в рамках переговоров по 

присоединению к ВТО.

14. Роль взаимодействия государственных органов и бизнеса в процессе торгово-политических переговоров.

15. Способы оказания давления на партнера в ходе переговоров.

16. Способы приглашения партнера к сотрудничеству.

17. Подготовка к переговорам.
Автор программы: ___________________________/ Данильцев А.В./ ____________________________/ Медведков М.Ю./

