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1. ПЕРЕЧЕНЬ КОМПЕТЕНЦИЙ ДЛЯ ОСВОЕНИЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНОЙ ПРОГРАММЫ 
Компетенции обучающегося, формируемые в результате освоения дисциплины:
а) общекультурные компетенции (ОК):

способностью к абстрактному мышлению, анализу, синтезу (ОК-1);

готовностью действовать в нестандартных ситуациях, нести социальную и этическую ответственность за принятые решения (ОК-2);

готовностью к саморазвитию, самореализации, использованию творческого потенциала (ОК-3).

Выпускник, освоивший программу магистратуры должен обладать профессиональными компетенциями (ПК), соответствующими видами профессиональной деятельности, на который (которые) ориентирована программа магистратуры:
б) профессиональные компетенции (ПК):

способностью управлять организациями, подразделениями, группами (командами) сотрудников, проектами и сетями (ПК-1).
2. ОПИСАНИЕ ПОКАЗАТЕЛЕЙ И КРИТЕРИЕВ ОЦЕНИВАНИЯ КОМПЕТЕНЦИЙ
В результате изучения дисциплины студенты должны:

Знать:

· особенности делового разговора и основные требования к нему;

· специфику международных переговоров по передаче прав на интеллектуальную собственность;

· определение понятия, целей и видов переговоров;

· особенности коммерческих, торгово-политических переговоров с государственными, полугосударственными организациями, частными компаниями;

· соблюдение делового этикета и делового протокола при ведении переговоров;

· сущность, структуру, содержание международного лицензионного и иных видов договоров на передачу прав на интеллектуальную собственность;

· порядок ведения переговоров. Основные положения и инструкции о ведении деловых переговоров;

· стратегию и тактику ведения переговоров. Особенности мягкого, жёсткого подхода (торга) и партнёрского (принципиального) подхода;

· невербальные средства общения при деловых переговорах;

· национальные особенности ведения переговоров с деловыми партнёрами различных стран.
Иметь:
· иметь навыки анализа результатов переговоров.

Уметь:
· проводить подготовку к переговорам: анализ проблемы, планирование переговоров, решение организационных вопросов и подготовка содержательной части переговоров;

· подготавливать документы в ходе и по окончании переговоров.
Карта фонда оценочных средств текущей аттестации по дисциплине его содержание и структура

	№
	Контролируемые модули, разделы (темы) дисциплины
	Контролируемы компетенции (или их части)

	1
	2
	3

	1. 
	Культура делового общения. Роль и место деловых переговоров при проведении коммерческих операций. Особенности международных  деловых переговоров при передаче прав на интеллектуальную собственность. Способы ведения переговоров
	ОК-1, ОК-2, ОК-3, ПК-1

	2. 
	Подготовка к переговорам. Организационная и содержательная части подготовки к переговорам. Деловой этикет и протокольные вопросы внешнеторговых переговоров.
	ОК-1, ОК-3

	3. 
	Этапы ведения деловых переговоров при заключении коммерческих сделок. Типы принимаемых решений по результатам переговоров.
	ОК-1, ОК-3, ПК-1

	4. 
	Техника ведения переговоров. Метод позиционного торга и метод принципиальных переговоров.
	ОК-1, ОК-2, ОК-3, ПК-1

	5. 
	Тактика ведения деловых переговоров. Приёмы манипулирования, используемые недобросовестным партнёром. Ведение переговоров в неблагоприятных условиях.
	ОК-1, ОК-2, ПК-1

	6. 
	Особенности и стили ведения деловых переговоров с зарубежными фирмами различных стран.
	ОК-1, ОК-2, ОК-3, ПК-1

	7. 
	Этапы и особенности ведения переговоров по заключению международных лицензионных договоров.
	ОК-1, ОК-3, ПК-1

	8. 
	Проведение деловой игры: «проведение переговоров по согласованию условий и заключению лицензионного договора на изобретение «Каталитический нейтрализатор выхлопных газов» с зарубежной фирмой» 
	ОК-1, ОК-2, ОК-3


3. ТИПОВЫЕ КОНТРОЛЬНЫЕ ЗАДАНИЯ И ИНЫЕ МАТЕРИАЛЫ, НЕОБХОДИМЫЕ ДЛЯ ОЦЕНКИ ЗНАНИЙ, УМЕНИЙ, НАВЫКОВ И (ИЛИ) ОПЫТА ДЕЯТЕЛЬНОСТИ, ХАРАКТЕРИЗУЮЩИХ ЭТАПЫ ФОРМИРОВАНИЯ КОМПЕТЕНЦИЙ В ПРОЦЕССЕ ОСВОЕНИЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНОЙ ПРОГРАММЫ
3.1. Комплект тестовых заданий (материалов)
I. Удачные переговоры Вы завершите одной из приведенных ниже фраз:

        По такому случаю надо бы, как говориться, устроить банкет, что ли…

        Мы рады взаимопониманию, установившемуся между нами. Надеемся, что наше партнерство будет взаимовыгодным.

        Только у нас имеется еще несколько уточнений. Как у вас со временем?

        Как лучше уточнить отдельные положения договора?

II. Как лучше уточнить отдельные положения договора?

        Если требуется оговорить срок действия договора, мы готовы сделать это сейчас.

        А пунктов-то, пунктов… Даже подписывать страшновато. Без юриста не разберешься.

        А вот тут, в конце, мелкими буквами, что-то непонятное написано… Это что?

        Сомнительно нам, что вы к сроку успеете. Точно успеете? А то ведь знаете, как у нас бывает…

III. Перед подписанием соглашения/контракта следует сказать:

        Вроде всё чисто… даже не верится, что так легко получилось. Вот в прошлый раз…

        Долго же мы добивались вашего участия. С октября или с августа? Тогда бы согласились, и мучиться бы сейчас не пришлось!

        А в случае чего аннулировать можно будет?

        Итак, мы заключили соглашение, в котором оговариваются все интересующие нас условия. Если у вас нет возражений, мы готовы поставить подписи.

IV. Делая прямое коммерческое предложение, Вы заявите:

        Хотели бы предложить вам свои услуги. Были бы рады завязыванию долгосрочных партнерских отношений. Готовы к обсуждению      условий.

        Как вы смотрите на то, чтобы сделать нам какую-нибудь     запоминающуюся рекламу?

        Еще не выбрали, что бы мы могли для вас сделать?

        Наше предложение может показаться вам несуразным, но вы его все-таки рассмотрите.

V. Приехав во главе делегации на переговоры, Вы обозначите цель визита одной из следующих фраз:

        Следили за вашими успехами, увидели рекламу – дай, думаем, заедем, поговорим…

        Честно говоря, нам уже почти все отказали.

        Перед нами встала проблема, и мы бы хотели, чтобы ее решили именно вы.

        Мы тщательно выбирали возможного партнера, составили мнение о крупных игроках и пришли к выводу, что наше сотрудничество может быть выгодным.

VI.Выберите лучшую фразу для представления Вашей компании:

        Ну что, будем знакомиться?

        Наша компания создана в 1998 году. Мы тщательно изучили предложения крупных компаний в этом сегменте рынка, ваше предложение показалось нам весьма интересным.

        Больше никого не ищите, мы – лучшие. Вам отчаянно повезло, что вы обратились именно к нам.

        Наши конкуренты могут говорить о нас гадости, но вы им не верьте.

VII. Выберите верный тон для общения в условиях непонимания:

        Что ж вы такие непонятливые, тут же русским языком, черным по белому написано! Читайте внимательнее.

        Вы, возможно, поняли наши предложения превратно. Можем ли мы объяснить, вставить слово в свое оправдание?

        Позвольте нам обсудить ваши предложения у себя в компании. Нам требуется дополнительная консультация с главным специалистом.

        За кого вы нас принимаете?!

VIII. Если переговоры кончились неудачей, Вы скажете:

        А может, еще посидим, подумаем? В такую даль ехали…

        Жаль, что вы так с нами поступили. Только время зря потратили.

        Наши сегодняшние разногласия никак не отразятся на будущих партнерских отношениях. Мы продолжаем надеяться на плодотворное сотрудничество с вашей компанией.

        В другой раз лучше думайте, прежде чем такие условия предлагать. Нашли дурачков.

IX.К незнакомым людям при деловом общении НЕ рекомендуется подходить ближе, чем на…

        20 – 30 см.

        1 метр.

        40 – 50 см.

        70 – 80 см.

X.Пропущенным структурным элементом в оптимальной модели процесса переговоров является…

                Приветствие участников, представление сторон друг другу;

                ____________;

                диалог участников, включающий в себя уточнение, обсуждение и согласование позиций, выяснение взаимных интересов;

                подтверждение итогов и принятие решений;

                завершение переговоров.
3.2. Тематика рефератов
1. Соблюдение порядка пребывания за рубежом российских граждан.

2. Визовые вопросы при подготовке деловой встречи, переговоров.

3. Определение понятия, виды переговоров, их цели. Особенности подготовки, функции переговоров.

4. Подбор участников переговоров. Распределение обязанностей. Субординация. Основные этапы переговоров.

5. Профессиональные требования к личности руководителя.

6. Согласование места, времени встречи, предмета обсуждения.

7. Документы и другие материалы, необходимые при подготовке переговоров.

8. Совещания, деловые игры, использование балансовых листов при подготовке к переговорам.

9. Особенности изучения партнёров по переговорам.

10. Помощь протокольного подразделения в организации переговоров и работе с иностранной делегацией.

11. Особенности коммерческих, торгово-политических переговоров; переговоров с государственными и полугосударственными организациями развивающихся стран. Различия переговоров по экспорту и импорту.

12. Переговоры при собственной слабой позиции вследствие продажи неконкурентного товара.

13. Особенности переговоров при прямой купле-продаже, при использовании торгово-посреднического звена.

14. Особенности переговоров с постоянными партнёрами и партнёрами на предмет заключения разовой сделки.

15. Влияние предмета переговоров на технологию переговорного процесса.

16. Роль личных отношений, должностного статуса участников в переговорном процессе.

17. Стратегия, подходы (тактика ведения) переговоров. Особенности мягкого, жёсткого подхода (торга) и партнёрский (принципиальный) подход.

18. Некорректное поведение партнёра в ходе переговоров и возможности противодействия.

19. Средства повышения эффективности ведения переговоров.

20. Предотвращение конфликтной ситуации при угрозе её возникновения. Стратегия поведения в конфликтной ситуации.

21. Невербальные средства общения и их особенности.

22. Национальные особенности ведения переговоров на примере одной из стран.

23. Вопросы собеседников в деловых переговорах, их психологическая сущность, умение правильной постановки вопросов.

24. Документы, подготавливаемые в ходе и по окончании переговоров.

25. Конкретные методы переговоров.

26. Анализ результатов переговоров.

27. Особенности стратегии и тактики российских предпринимателей на переговорах.

3.3. Вопросы к зачету
1. Понятие и содержание делового общения людей. Основные средства делового общения: деловой разговор, переписка, невербальные средства общения.

2. Деловой разговор как особая разновидность деловой речи. Понятие и содержание терминов: деловая беседа, деловые переговоры, деловые совещания.

3. Основные требования к деловой речи: речевая культура делового разговора.

4. Логическая культура делового разговора: законы тождества, противоречия, исключенного третьего, достаточного основания.

5. Психологическая культура делового разговора.

6. Невербальные средства в деловой разговорной практике.

7. Роль и место деловых переговоров в международных коммерческих операциях.

8. Поиск и выбор партнёра по переговорам. Способы ведения переговоров.

9. Подготовка к переговорам. Решение организационных вопросов.

10. Подготовка к переговорам. Вопросы содержательной части переговоров.

11. Этапы ведения деловых переговоров при заключении коммерческих сделок.

12. Техника ведения переговоров. Метод позиционного торга. 

13. Техника ведения переговоров. Метод принципиальных переговоров.

14. Типы принимаемых решений по результатам коммерческих переговоров.

15. Тактические приёмы, используемые при ведении деловых переговоров.

16. Приёмы манипулирования, используемые недобросовестным партнёром в процессе ведения переговоров.

17. Ведение переговоров в неблагоприятных условиях.

18. Американский и английский стиль ведения переговоров.

19. Французский и немецкий стиль ведения переговоров.

20. Японский, китайский и арабский стиль ведения переговоров.

21. Российский стиль ведения переговоров. Пути его совершенствования.

22. Специфика объектов интеллектуальной собственности как предмета деловых переговоров.

23. Объекты и субъекты переговоров по передаче прав на интеллектуальную собственность.

24. Особенности международных переговоров при продаже и покупке лицензий.

25. Сущность и структура лицензионного договора.

26. Вопросы по деловой игре «Проведение переговоров по заключению лицензионного договора на изобретение каталитического нейтрализатора выхлопных газов».

4. МЕТОДИЧЕСКИЕ МАТЕРИАЛЫ, ОПРЕДЕЛЯЮЩИЕ ПРОЦЕДУРЫ ОЦЕНИВАНИЯ ЗНАНИЙ, УМЕНИЙ, НАВЫКОВ И (ИЛИ) ОПЫТА ДЕЯТЕЛЬНОСТИ, ХАРАКТЕРИЗУЮЩИХ ЭТАПЫ ФОРМИРОВАНИЯ КОМПЕТЕНЦИЙ 
В качестве критерия оценки знаний студентов выбрана следующая система:

«Зачтено» - выставляется при условии, если студент показывает хорошие знания изученного учебного материала; самостоятельно, логично и последовательно излагает и интерпретирует материалы учебного курса; полностью раскрывает смысл предлагаемого вопроса; владеет основными терминами и понятиями изученного курса; показывает умение переложить теоретические знания на предполагаемый практический опыт.

«Не зачтено» - выставляется при наличии серьезных упущений в процессе изложения учебного материала; в случае отсутствия знаний основных понятий и определений курса или присутствии большого количества ошибок при интерпретации основных определений; если студент показывает значительные затруднения при ответе на предложенные основные и дополнительные вопросы; при условии отсутствия ответа на основной  и дополнительный вопросы.

Критерии оценки самостоятельной работы студентов

Выделены следующие критерии оценки результатов СРС:

(уровень освоения студентом учебного материала.

(умение использовать теоретические знания при выполнении практических, ситуационных задач.

(сформированность обще учебных умений.

(обоснованность и четкость изложения ответа.

(оформление материала в соответствии с требованиями.

(уровень самостоятельности студента при выполнении СР.


