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УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКИЙ РАЗДЕЛ 
 

 
 
 
 
 

ЦЕЛИ И ЗАДАЧИ ДИСЦИПЛИНЫ 
 

Цель курса 
 

«Теория и практика ведения переговоров» – специали-
зированный курс, направленный на то, чтобы дать студентам 
теоретические знания и практические навыки, необходимые 
для ведения переговоров и обсуждений сложных социальных 
и законодательных проблем современности, связанных с те-
матикой защиты прав человека, в которых задействовано 
большое количество разноуровневых участников и малосо-
гласующихся интересов.  

 
Задачи курса 

 
Основной задачей курса является формирование у сту-

дентов-магистрантов навыков ведения переговоров – как 
теоретических, так и практических, формируемых в резуль-
тате проведения серии тренингов, нацеленных на формиро-
вание основ практического опыта в данной сфере, что пре-
доставляет возможность выйти на новую ступень коммуни-
кативного менеджмента ситуаций: обеспечить переход  
от конфронтационного типа принятия управленческих реше-
ний, к модели, основанной на диалоге и переговорном про-
цессе. 
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МЕСТО ДИСЦИПЛИНЫ В СТРУКТУРЕ ОСНОВНОЙ  
ОБРАЗОВАТЕЛЬНОЙ ПРОГРАММЫ 

 
Курс направлен на то, чтобы сформировать у магист-

рантов навыки самостоятельного, коммуникативно оправ-
данного, научно обоснованного подхода к анализу теорети-
ческих и практических вопросов, возникающих в связи с ме-
ждународно-правовой защитой прав человека и основных 
свобод в ситуациях сложных согласований разновекторных 
интересов и взаимоисключающих позиций, и адекватно вос-
принимать и реагировать на возникающее противодействие 
со стороны ряда участников коммуникации, а также профес-
сионально оперировать соответствующими коммуникатив-
ными техниками, приемами и практиками по управлению 
конфликтной коммуникацией с целью обеспечения прав че-
ловека, а также уметь управлять характером дискуссий, эф-
фективно применять техники и приемы убеждающей комму-
никации, а также навыки моделирования конструктивных 
консенсусных решений. 

Знания, полученные магистрантами в рамках данного 
курса, могут быть использованы в практической работе в 
системе российских государственных органов, правозащит-
ных механизмов ООН, МИД, Минюсте, а также при препо-
давании курса «Управление политическими проектами», 
«Теории общественного выбора в политической науке; Сете-
вые теории в политической науке», «Новейшие тенденции и 
направления современной политологии». 

 
ТРЕБОВАНИЯ К РЕЗУЛЬТАТАМ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ 

 
По результатам изучения дисциплины магистры 

должны: 
– овладеть культурой мышления, поведения, способ-

ностью к обобщению, анализу, восприятию информации, по-
становке цели и выбору путей её достижения; основными 
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методами защиты населения от возможных негативных по-
следствий неадекватных решений; 

– обладать способностью логически верно, аргумен-
тировано и ясно строить устную и письменную речь; анали-
зировать социально-значимые проблемы и процессы; прини-
мать эффективные организационно-управленческие решения; 
высоким уровнем профессионального правосознания; при-
нимать решения и совершать юридические и иные действия в 
точном соответствии с законом и международно-правовыми 
актами; применять нормативные правовые акты (включая 
международные конвенции о правах человека); правильно 
квалифицировать факты и обстоятельства; правильно и пол-
но отражать результаты профессиональной деятельности в 
юридической и иной документации; давать квалифицирован-
ные заключения и консультации в конкретных видах профес-
сиональной деятельности; принимать экологически правиль-
ные решения в любых сферах будущей деятельности; 

– стремиться к саморазвитию, повышению своей ква-
лификации и мастерства;  

– быть готовыми к кооперации с коллегами, работе в 
коллективе; к осуществлению профессиональной деятельно-
сти на основе развитого правосознания, правового мышления 
и правовой культуры; использовать основные положения и 
методы социальных, гуманитарных и экономических наук 
при решении социальных и профессиональных задач; обес-
печивать соблюдение законодательства субъектами права; 
обеспечивать законность и правопорядок, общественную 
безопасность и личную безопасность граждан, охранять об-
щественный порядок; уважать честь и достоинство личности, 
соблюдать и защищать права и свободы человека и гражда-
нина; выявлять, пресекать, раскрывать и расследовать пре-
ступления и иные правонарушения; осуществлять предупре-
ждение правонарушений, выявлять и устранять причины и 
условия, способствующие их совершению; эффективно осу-
ществлять правовое и иное воспитание; участвовать в разра-
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ботке экологически грамотных решений в соответствии с 
профилем своей профессиональной деятельности; 

– осознавать социальную значимость своей будущей 
профессии. 

В результате изучения курса студент будет: 
Иметь представление: 
– о навыках управления переговорным процессом; 
– о принципах работы с противоборствующими сторо-

нами переговорного процесса; 
– о навыках ораторского искусства и управления ауди-

торией; 
– о приемах установления контакта с оппонентами, вы-

бором оптимальной модели вариантов взаимодействия с со-
беседником; 

– о технике активного слушания, а также методах поис-
ка наилучшей альтернативы обсуждаемому соглашению. 

Знать: 
– особенности переговорного процесса, стратегии веде-

ния переговоров и способы управления переговорным про-
цессом на разных уровнях.  

– функции и динамику переговоров, основные методы 
влияния на оппонента, психологические особенности людей. 

Уметь: 
– анализировать переговорную ситуацию, для того, что-

бы адекватно выбрать подход, стиль и способ управления ею 
через коммуникацию и дискуссию; 

– использовать изученные тактики для осуществления 
эффективных межличностных коммуникаций; 

– использовать инструментарий переговорщика для оп-
ределения механизма оптимального выбора подходов, спо-
собов и стилей поведения участников конфликта; 

– определить стадии эффективного управления ситуа-
цией или конфликтом; 
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– определять психологические особенности оппонен-
та/ов, использовать методы адаптации и подстройки с целью 
достижения продуктивного результата в переговорном про-
цессе;  

– проводить внутрикомандные переговоры, уметь ана-
лизировать процесс переговоров для получения наилучшего 
результата. 

 
 

ОБЪЕМ ДИСЦИПЛИНЫ И ВИДЫ УЧЕБНОЙ НАГРУЗКИ 
 

Виды занятий и методика обучения 
 

Теоретические занятия (лекции) 
Общий объем лекционного курса составляет 20 ак. ча-

сов. Курс основан на компетентностном подходе, где теоре-
тическую базу, основанную на принципах теории перегово-
ров, конфликтологии и алгоритма ведения двух- и многосто-
ронних переговоров, подкрепляет комплекс практических 
занятий и ролевых игр по моделированию отдельных этапов 
или всего комплекса переговоров. Курс построен так, что 
при условии освоения необходимого объема теоретического 
материала до начала практических занятий, магистранты 
смогут успешно выполнить задания по моделированию и по-
следующему анализу переговорного процесса на материале 
кейсов, отражающих различные аспекты нарушений прав че-
ловека. 

Практические занятия (семинары) 
Общий объем практических занятий в виде семинаров 

составляет 10 ак. часов. Участие в практических занятиях по 
моделированию переговоров дает возможность сформиро-
вать у магистрантов такие навыки, как работа в команде (в 
разных ролях), умение презентовать себя, формулировать 
свою позицию и искать основу для дискуссии, а также 
управлять обсуждением. Таким образом, студенты понимают 
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процессы ведения переговоров «изнутри» (будучи участни-
ками одной из сторон) или «снаружи» (если они ведут дис-
куссию сами – в качестве представителей различных участ-
ников, медиаторов или посредников). Роли участников 
должны постоянно меняться, что дает им возможность по-
чувствовать динамику принятия решения и психологию 
группы, стадии формирования коалиций, процесс выявления 
конкретных предметов спора, чтобы дискуссия продолжа-
лась и обретала предметный характер, механизмы торга во 
время решения конкретных задач, стратегию аргументации 
собственной позиции и дешифровки позиции другой сторо-
ны, а также модели лидерства и паттерны принятия решений.
  

В связи с целью и основной идеей, курс построен по 
комплексной (многоуровневой) системе, что позволяет осво-
ить и закрепить определенные навыки. 

Методические модели процесса обучения 
На практических (семинарских занятий) занятиях по 

курсу применяются следующие методики обучения: опрос, 
дискуссия, моделирование кейсовых ситуаций, тестирование, 
письменная работа. 

Самостоятельная работа 
Под такой формой работы следует понимать совокуп-

ность самостоятельной деятельности магистров как в отсут-
ствие преподавателя, так и в контакте с ним, в учебной ауди-
тории, и за ее пределами. Сюда же входит работа с первоис-
точниками: конспектирование, устные выступления с анали-
зом первоисточника. Нормативный объем самостоятельной 
работы магистров для данной дисциплины установлен в 24 
ак. часа. 

Формы контроля 
Рубежная аттестации проводятся на семинарском заня-

тии в письменной форме в течение 30 минут, отвечая на кон-
кретный вопрос, полученный путем вытягивания билета. Це-
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лью аттестации является определение степени усвоения слу-
шателям материала за прошедший период обучения. 

Итоговая аттестация проводится в форме эссе. Предме-
том эссе является изложение собственного анализа конкрет-
ной кейсовой ситуации, диагностика уровня конфликтности, 
предложение сценариев решения поставленной задачи и са-
моанализ сильных и слабых сторон предложенных стратегий 
коммуникативного менеджмента с целью реализации инте-
ресов подзащитной стороны или достижения урегулирования 
спора. 

 
Структура и условия формирования итоговой оценки 

 
От слушателей требуется посещение лекций и практи-

ческих занятий, обязательное участие во всех аттестацион-
ных испытаниях. Особо ценится активная работа на семина-
рах, а также качество подготовки кейсовых заданий, анали-
тических материалов и других внеаудиторных заданий. 

Для успешной работы в семинаре слушатель должен 
прочесть и усвоить указанную обязательную и дополнитель-
ную литературу и активно участвовать в дискуссии и моде-
лировании коммуникации в рамках решения кейсовых задач, 
уметь проанализировать информацию, связанную с перего-
ворной ситуацией и дать свои предложения относительно 
вариантов решения проблемы. Грамотные и логически 
структурированные выступления слушателей на семинарах 
являются одним из главных критериев получения высокого 
итогового балла из расчета 3 кредита (108 баллов максимум). 

Структура итоговой оценки: 
Количество зачетных единиц, предусмотренных учеб-

ным планом: 3 
Максимальное количество баллов: 108 
Посещение лекций 27 баллов 
Работа на семинарских занятиях 27 баллов 
Творческая работа 12 баллов 
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Рубежная аттестация 15 баллов 
Итоговое тестирование 27 баллов 
Итого: 108 баллов 

 
ФОРМИРОВАНИЕ ОЦЕНКИ  

В РАМКАХ КРЕДИТНО-МОДУЛЬНОЙ СИСТЕМЫ 
 

Балл неуд 3 4 5 

F FX E D C B A Кредит Сумма 
баллов 

2 2+ 3 3+ 4 5 5+ 
3 108 < 37 37 55 64 73 91 100 

 
РАЗДЕЛЫ ДИСЦИПЛИНЫ И МЕЖДИСЦИПЛИНАРНЫЕ СВЯЗИ  

С ОБЕСПЕЧИВАЕМЫМИ (ПОСЛЕДУЮЩИМИ)  
ДИСЦИПЛИНАМИ 

 
Номера разделов данной дисциплины,  

необходимых для изучения обеспечиваемых 
(последующих) дисциплин № 

Наименование обеспе-
чиваемых (последую-

щих) дисциплин 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

1. Управление политиче-
скими проектами       x Х x x x  

2. Исследовательский 
семинар: Права чело-
века перед вызовами 
XXI в. 

Х Х x          

3. Теории общественного 
выбора в политиче-
ской науке; Сетевые 
теории в политической 
науке  

 х х х х      x  

4. Мировые тренды со-
временной политиче-
ской науки 

x x х x         

5. Новейшие тенденции 
и направления совре-
менной политологии 

x x x   х    х   
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УЧЕБНО-ТЕМАТИЧЕСКИЙ ПЛАН КУРСА 
 

№ Наименование темы 

Л
ек
ци

и 

С
ем
ин

ар
ы

 

С
ам

ос
т.

  
ра
бо
та

 

К
он
тр
ол
ь 

В
се
го

 ч
ас
ов

 

 Теоретическая часть. 
Опыт ведения переговоров и обеспе-
чения прав человека в урегулировании 
конфликтов 

     

1. Введение 1     
2. Мировой опыт ведения переговоров. 

Стратегии компромисса и консенсуса в 
обеспечении прав человека: историче-
ский опыт и современные проблемы 

1     

3. Культура демократии как инструмент 
обеспечения прав человека 

2     

4. Организация и проведение перегово-
ров в межэтнической среде. Межэтни-
ческий и межконфессиональный кон-
сенсус как основа стабильного разви-
тия и соблюдения прав человека. 

2     

5. Специфика включения тематики обес-
печения прав человека в переговоры и 
мирные договора 

2     

6. Конфликты 20 в.: переговоры вокруг 
их урегулирования. 

2     

 Практика переговоров. 
Навыки проведения переговоров: стра-
тегии, техники, приемы. 

     

7. Применение прикладных навыков 
ведения переговоров  

2 2    

8. Психологические аспекты успешных 
переговоров  

2 2    

9. Конфликтные переговоры, трудные 
переговоры  

2 2    

10. Посредничество. 2 2    
11. Международные переговоры и перего-

воры в кросс-культурной среде 
2 2    

 Рубежная аттестация    2  
12 Итоговая аттестация (Кейсовое за-

дание в форме аналитического эссе) 
   2  

 ИТОГО: 20 10 24 4 58 
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ПРОГРАММА ДИСЦИПЛИНЫ 
 
 
 
 
 
 

ЧАСТЬ 1. ТЕОРЕТИЧЕСКАЯ ЧАСТЬ. 
ОПЫТ ВЕДЕНИЯ ПЕРЕГОВОРОВ И ОБЕСПЕЧЕНИЯ  

ПРАВ ЧЕЛОВЕКА В УРЕГУЛИРОВАНИИ КОНФЛИКТОВ 
 

Введение 
 

Характерные черты процессов социального развития 
процессов 20 в. Процессы глобализации и локализации. Ак-
туализация проблем социального взаимодействия.  

Роль и значение диалогового взаимодействия в соци-
альной культуре. Демократия как переговорный процесс. 
Подходы к пониманию роли переговоров. Типология перего-
воров: виды и функции.  

Диалогизм, открытость, компаративизм, антропоцен-
тризм современного гуманитарного знания. Стратегия ООН 
и ЮНЕСКО, ориентированная на утверждение принципов 
культуры мира и демократии. Изучение этих феноменов в их 
теоретическом и практическом преломлении, а также освое-
ние конкретных навыков организации и ведения переговоров 
представляется необходимым для успешной профессиональ-
ной деятельности в области обеспечения прав человека. 

 
Тема 1. Мировой опыт ведения переговоров. Стра-

тегии компромисса и консенсуса в обеспечении прав чело-
века: исторический опыт и современные проблемы. 

Согласование интересов как основание социального 
процесса. Конфликт и консенсус: общее и особенное. Соот-
ношение консенсуса и плюрализма мнений. Универсальность 



 14

концепции прав человека и включение этой тематики в сферу 
мировой политики. Основные модели переговорного процес-
са и критерии их эффективности. Возможности управления 
конфликтом через переговорный процесс.  

Роль институтов представительной демократии, поли-
тики государства, деятельности общественных организаций, 
уровня экономического развития, культурной традиции, гео-
политического положения в обеспечении прав человека и 
формировании потенциала консенсуса.  

 
Тема 2. Культура демократии как инструмент обес-

печения прав человека 
Демократия как оптимальный политический режим для 

достижения максимально устойчивого общественного разви-
тия, современные процессы трансформации национальных 
демократий и необходимость укрепления международных 
демократических институтов. Неустойчивость и временный 
характер единства в тоталитарных и авторитарных государ-
ствах. Феномен «демократии низкой интенсивности». Про-
блема выбора приоритетов развития. 

Артикуляция и легализация разнообразия интересов в 
демократическом государстве. Технология постоянного вос-
производства согласия и регулирование уровня конфликтно-
сти.  

Права и свободы граждан как универсальная основа 
достижения консенсуса как во внутреннем пространстве де-
мократических режимов так и на международной арене. Со-
блюдение прав и свобод как условие предотвращения кон-
фликтов и их эскалации. Особое значение гарантий и прав 
меньшинств для предотвращения этнических, религиозных и 
ряда других конфликтов. Всеобщая декларация прав челове-
ка, принятая Генеральной Ассамблеей ООН 10 декабря 1948 
года – хартия мира, демократии, консенсуса.  

Консенсус как демократический способ решения кон-
кретных общественно-политических проблем на внутригосу-
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дарственном и международных уровнях. Расширение сферы 
применения консенсуса в деятельности международных ор-
ганизаций (ООН, ЮНЕСКО и др.)  

 
Тема 3. Организация и проведение переговоров в ме-

жэтнической среде. Межэтнический и межконфессио-
нальный консенсус как основа стабильного развития и со-
блюдения прав человека. 

Этнические противоречия как одна из главных причин 
современных конфликтов (арабо-израильский, курдский, 
квебекский конфликты). Опыт мирного сосуществования эт-
носов в рамках единого государства (США, Россия, Канада, 
Швейцария, Испания). Значение деятельности лидеров, об-
щественных движений, политических организаций, а также 
исторических, политических, экономических, культурных 
обстоятельств, обуславливающих возможность межэтниче-
ского и полиэтнического консенсуса, контуры и внутренние 
конструкции межэтнического согласия.  

Длительность и особая болезненность для широких 
масс населения конфликтов, в основе которых лежат про-
блемы религиозных отношений (Ольстер, Израиль-
Палестина, Югославия и т.д.)  

Рост активности афро-азиатских государств, увеличе-
ние степени их интеграции в международные отношения и в 
следствие расширение пространства контактов с западной, 
российской и прочими цивилизациями, рост фундаментализ-
ма как угроза доминирования культуры противостояния и 
обострения религиозных конфликтов. Параметры межкон-
фессионального консенсуса, его структура, принципы реали-
зации. 
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Тема 4. Специфика включения тематики обеспече-
ния прав человека в переговоры и мирные договора. 

Важность включения проблем соблюдения прав чело-
века в связи с изменением характера большинства современ-
ных конфликтов. 

Традиционно считается, что активисты правозащитни-
ки и профессиональные переговорщики используют два 
принципиально разных подхода к разрешению и заключению 
мирных договоров. 

Профессиональные переговорщики и конфликтологи 
делают акцент на краткосрочных и весьма прагматизирован-
ных решениях, в то время как для правозащитников принци-
пиально восстановление справедливости и баланса демокра-
тических практик. Таким образом, основная проблема состо-
ит в том, что иногда такой подход сдерживает переговоры и 
сужает пространство для поиска взаимоприемлемых реше-
ний, что, в свою очередь, предопределяет необходимость 
синтеза двух подходов. 

 
Тема 5. Конфликты 20 в.: переговоры вокруг их урегу-

лирования 
 
1. Арабо-палестино-израильский конфликт: слож-

ности межкультурной коммуникации 
 

Невозможность приложения западных схем управления 
конфликтами к ситуации арабо-палестино-израильской си-
туации. Американские схемы управления конфликтами от-
ражают свой собственный набор психологических и куль-
турных ограничений, отдавая предпочтение определенному 
типу мышления. 

Процесс мирного урегулирования в регионе имеет 
очень поверхностный характер. 

История взаимных обид, недоверия и войн. 
 



 17

2. Меняя европейские границы. Вызовы политике 
европейского союза. 

 
Системная трансформация политической карты Европы 

не могла не отразиться на ее конфликтном потенциале. 
Складывание нового уровня, на котором должны координи-
роваться многие решения требует переосмысления сущест-
вовавшего ранее типа диалогов культуры, а включение но-
вых членов – требует новых стратегий для их инкорпориро-
вания в единое культурное и социальное пространство, что 
представляется не только практически неосуществимым за 
период в несколько лет, но и серьезным вызовом безопасно-
сти и успешности региона в целом. Изучение новой повестки 
дня Евросоюза даст возможность не только отследить его 
важнейшие трансформационные процессы, но спроецировать 
эти изменения на отношения с соседями, в числе которых 
находится и РФ. Поиск адекватного комплекса стратегий для 
разрешения этих проблем и является объектом повышенного 
внимания и интереса со стороны исследователей.  

 
3. Проблемы Косово: новая европейская реальность. 
 
Возникновение конфликтной ситуации связано с боль-

шим количеством проявления различного рода асимметрии 
(неравенства) в регионе и как следствие нарушение межэт-
нических и межконфессиональных связей. 

Символическая наполненность статуса Косово и одно-
временно с этим хрупкость статуса меньшинства или авто-
номии. Анализ «албанского вопроса» на Балканах, возник-
шего сразу после окончания холодной войны. 

Отсутствие какой-либо качественно проработанной 
долгосрочной стратегии со стороны Евросоюза. 

Комплекс теоретических вопросов, очерчивающих 
смысловую наполненность конфликта и основные источники 
нарушений прав человека: 
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1. Проблема статуса меньшинств в многонациональных 
сообществах. 

2. Роль самого государства в этом процессе, особенно 
если меньшинства располагаются на периферийных террито-
риях. 

3. Институциональный дизайн государства, позволяю-
щий ситуации неравенства существовать и развиваться, ре-
зультируясь в требования автономии для одной из групп. 

4. Страх изменений со стороны центральной власти 
 
Основные составляющие анализа косовской проблемы, 

учитывая необходимость обеспечения прав различных групп, 
вовлеченных в конфликт: 

1. Исследование фона конфликта 
2. Развитие ситуации на уровне региона 
3. Эволюция вмешательства международных сил 
4. Общая оценка ситуации 
5. Реакция международного сообщества 
6. Оценка международного вмешательства 
7. Разработка общей схемы управления  
8. Цели и программа действий (краткосрочные меры и 
долгосрочные) 

 
 

ЧАСТЬ 2. ПРАКТИКА ПЕРЕГОВОРОВ. 
НАВЫКИ ПРОВЕДЕНИЯ ПЕРЕГОВОРОВ:  

СТРАТЕГИИ, ТЕХНИКИ, ПРИЕМЫ 
 
Тема 6. Применение прикладных навыков ведения пе-

реговоров. 
Методы ведения переговоров, обмена мнениями, согла-

сования позиций, ведения публичных дискуссий, избира-
тельных кампаний. Методы сотрудничества, т.е, установле-
ние и налаживания отношений с партнерами: обращение к 
интересам сторон, к значимым ценностям, значимого содей-
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ствия, экстремальной поддержки, объективных предложе-
ний, перекрестных предложений, посредничества, соучастия, 
сохранения репутации, взаимного дополнения, исключаемой 
социальной демонстрации, разделяемых заслуг, психологи-
ческого настраивания, психологического “поглаживания”, 
“спасения лица”, отвлекающих контрпредложении, затруд-
няющих предложении, оставляемого шанса, отложенного от-
вета, иносказательного ответа, запрета, приемлемых средств.  

 
Тема 7. Психологические аспекты успешных перего-

воров 
Понятия психологических измерений. Психологические 

модели переговоров. Переговоры как процесс психологиче-
ского взасимодействия. Анализ психологического взаимо-
действия: инструмент понимания переговоров. Влияние кон-
текста коммуникации на результаты переговоров. Влияние 
эмоционального настроя участников на восприятие инфор-
мации. Эмоциональность в переговорах. Поддержание эмо-
ционального равновесия во время переговоров. Сценарии 
преодоления «негативных эмоциональных спиралей». 

Диагностика коммуникативного профиля личности, 
модель индивидуальных различий Уильяма Марстона. Пере-
говорный стиль различных профилей. Эффективные способы 
влияния на людей с определенными профилями личности. 
Методы психологического воздействия. Распознавание 
приемов манипуляции на переговорах, психологическая  
защита от манипуляции. Техники убеждающей коммуника-
ции. Присоединение и ведение в коммуникации (техника 
раппорта).  

 
Тема 8. Конфликтные переговоры, трудные пере-

говоры. 
Причины возникновения сложных ситуаций. Содержа-

тельная диагностика конфликтной ситуации. Стратегии 
преодоления сложностей в переговорах. Влияние типа 
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коммуникации на развитие конфликта. Стили поведения 
в конфликтных ситуациях. Стресс в конфликтах и труд-
ных переговорах. Перцепции. Способы снижения напря-
женности и практические шаги, направленные на деэскала-
цию ситуации. Способы воздействия на позицию и точку 
зрения сложного клиента. Специфика включения тематики 
по обеспечению прав человека в повестку дня в трудных пе-
реговоров 

 
Тема 9. Посредничество. 
Различные определения понятия посредничества.  
Различные подходы к пониманию роли медиации и по-

средничества в переговорах.  
Структура посредничества. Стратегии медиатора. 
Функции посредника в регулировании конфликтов. 

консультирование третьей стороной как метод регулирова-
ния межгрупповых конфликтов. Взаимодействие со сторона-
ми переговорного процесса. Техники работы со сторонами 
участницами. 

Техники кризисной медиации. Результативность ме-
диации в кризисе. 

Медиация на международном уровне.  
Управление социальными конфликтами с помощью ме-

диации. 
Комплекс факторов, определяющих успешность по-

средничества. цели медиатора.  
Медиация в сложных конфликтах и ситуациях наруше-

ния прав человека. 
Техники управления коммуникацией с помощью по-

средника. 
 
 
 
 



 21

Тема 10. Международные переговоры и переговоры в 
кросс-культурной среде. 

Международные переговоры: понятие и особенности на 
современном этапе. Концепция культурных измерений гол-
ландского социолога Г. Хофстеде;  

Акционисткая концепция английского культуролога  
Р. Льюиса о моноактивных, полиактивных и реактивных 
культурах; Концепция американского антрополога Э. Холла 
о высококонтекстуальных и низкоконтекстуальных культу-
рах. 

Ценностные модели межкультурного взаимодействия. 
«Социальный интеллект» – основа межкультурной коммуни-
кации. Роль эмоций в межкультурных переговорах. Сложно-
сти межкультурной коммуникации.Национальные стили пе-
реговоров и этнопсихологические ошибки. Совершенствова-
ние коммуникативных навыков в кросс-культурной сре-
де.Доверие в межкультурных переговорах. Межкультурные 
кризисные коммуникации Специфика включения тематики 
по обеспечению прав человека на кросс-культурных пере-
говорах. 

 
 
Семинар 1. 
Понятие переговоров, подготовка к переговорам 
 
Цель: Изучить понятие переговоров, их виды и функ-

ции. Научиться планировать предстоящие переговоры и со-
бирать необходимую информацию. Осмыслить понятие 
БАТНА. Изучить основные стадии переговорного процесса. 

 
Форма проведения занятия: 
Аналитико-синтетическая 
 
Форма презентации ответов: 
Устная, на флипчарте или в формате Power Point. До-

полнительно указано к каждому заданию. 
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Задания для самостоятельной проработки и дальней-
шего обсуждения в группе: 

 
Тема: Соблюдение прав человека в трудовых отноше-

ниях 

Ситуация 1. 
Помогите сотруднику фирмы «А» подготовиться к пе-

реговорам, составив подробный план подготовки (на основе 
пройденного материала и хрестоматии).  

1. Составьте план подготовки к переговорам примени-
тельно к данной ситуации, какие источники инфор-
мации возможно использовать в данной ситуации не-
определённости? 

1. Какими источниками информации целесообразно 
воспользоваться?  

2. Какова цель предстоящих переговоров? 
3. Какую позицию и стратегию целесообразнее вы-

брать? 
4. Какие предложения от заведующего стоматологиче-

ским отделением будут наиболее убедительны для директора 
завода? 

5. Какие альтернативы возможно предложить в случае 
отказа директора завода от первоначального предложения? 

 
Ситуация 2.  

2. Дайте сравнительный анализ трёх этапов переговоров: 
 

1. 2. 3. 
   

Какой из этапов, по-вашему, наиболее важный? Обос-
нуйте. 
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Тема: обеспечение прав человека в современных кон-
фликтах 

 
3. Разработайте план подготовки к переговорам  

Кейс «Камбоджа» 
Нарушение прав человека стало одной из характерных 

черт затяжного гражданского конфликта в этой стране. Су-
дебная система, введенная там вьетнамцами достаточно сла-
ба и едва ли может способствовать утверждению принципов 
верховенства закона в этой стране. Активно применяются 
практики пыток, использования детей в качестве солдат и 
убийства политических оппонентов.  

Задание: 
1. Подготовьте переговоры с участием основных меж-

дународных акторов по урегулированию ситуации в Кам-
бодже.  

2. Определите предметную составляющую предстоя-
щих переговоров 

3. Возможные идеальную, реальную и позицию сопро-
тивления по вопросам прекращения огня, выводу иностран-
ных войск с территории страны и т.п. 

4. Проработайте возможные варианты возвращения бе-
женцев, статус международных миссий и принципы новой 
конституции. 

5. На материале кейса, составьте собственный алгоритм 
подготовки к переговорам в форме списка вопросов, на кото-
рые необходимо ответить до начала переговоров. 

6. На материале кейса, ответьте на вопрос о том, что 
дает наличие сильной БАТНА и зачем ее нужно развивать во 
время дискуссии? 

 
Обязательная литература 
Хрестоматия: Часть 1 – тема 1. 
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Семинар 2. 
Переговорный процесс. 
 
Цель: Познакомиться с ходом переговоров. Изучить ос-

новные стратегии переговоров и приёмы влияния на их ход.  
 
Форма проведения занятия: 
Аналитико-синтетическая 
 
Форма презентации ответов: 
Устная на основе подготовленных заранее или состав-

ленных во время семинара ответов. 
 
Задания для самостоятельной проработки и дальней-

шего обсуждения в группе: 
 
Тема: Соблюдение прав собственности  
 
Кейс «Музей» 
Задание к кейсу: 
1. Проанализируйте позиции сторон, оцените уровень 

подготовленности к переговорному процессу. 
2. Какие стратегии возможны в данных переговорах? 
3. Каким образом, возможно применить систему рыча-

гов в данной ситуации? 
 
2. Сравните понятия «интерес» и «позиция», дайте этим 

понятиям характеристику и обозначьте их отличие друг от 
друга, заполните таблицу: 
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 интерес позиция 
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2.4. Дайте сравнительный анализ двух подходов к пере-

говорам: торг и совместный с партнером поиск путей реше-
ния проблемы. Опишите «плюсы» и «минусы» каждого из 
подходов. Заполните таблицу. 

 
Совместный с партнёром 

путь решения Торг 

«Плюсы» «Минусы» «Плюсы» «Минусы» 
 
 
 

 
 
 
 

 
 

 
 

 
Сравните между собой позиционные и принципиаль-

ные переговоры. Считаете ли Вы принципиальный подход 
наиболее успешным по сравнению с позиционным? Почему?  

 
Тема: Нарушение прав человека в трудовых отноше-

ниях 
 
Проанализируйте ситуацию и предложите пути выхода 

из неё на основе пройденного вами материала (подумайте о 
применении различных техник и приёмов). 
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Ситуация 3. 
 
Тема: Нарушение прав человека в затяжных социаль-

ных конфликтах 

Кейс «Сальвадор». 
Начало 1990 года. Вам предстоит провести переговоры 

по проблеме урегулирования затяжной гражданской войны в 
Сальвадоре. Конфликт начался в результате протеста от-
дельных групп населения против неравномерности экономи-
ческого развития и отсутствия минимально приемлемых ус-
ловий обеспечения достойной жизни. Высокая степень кор-
рупции и неспособности военного правительства решить ряд 
социальных проблем вылились в большое повстанческое 
движение и 12 лет вооруженной борьбы изобиловали боль-
шим количеством жертв (более 75000), похищениями людей 
и репрессиями со стороны государственной власти. В стране 
более миллиона перемещенных лиц. 

 
Задание: 
1. Определите круг участников переговоров. 
2. Разработайте план подготовки к переговорам. 
3. Определите основные стратегии переговорного про-

цесса. 
4. Предложите несколько вариантов включения про-

блем обеспечения прав сальвадорцев повестку дня. 
5. Определите приоритетные направления для работы 

по восстановлению нарушенных прав граждан. 
6. Предложите варианты создания благоприятного об-

раза урегулирования и техники влияния на исход перегово-
ров по данному кейсу. 

 
Обязательная литература 
Хрестоматия: Часть 1 – тема 2. 
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Семинар 3 
Завершающий этап переговоров 
 
Цель: Освоить навыки комплексного анализа процесса 

переговоров. Научиться основным принципам самоанализа и 
анализа конкретных ситуаций, а также научиться выстраи-
вать при необходимости алгоритм долгосрочных отношений 
и заинтересовывать своего партнера в перспективных планах 
сотрудничества. 

 
Форма проведения занятия: 
Аналитико-синтетическая 
 
Форма презентации ответов: 
Устная на основе подготовленных заранее конспектов. 
 
Задания для самостоятельной проработки и дальней-

шего обсуждения в группе: 
 
Тема: Соблюдение политических свобод граждан 
 
Кейс. Азербайджан (2009 – 2010) 
Для проведения в Азербайджане свободных и справед-

ливых парламентских выборов необходимо реформирование 
Избирательного кодекса. 

Задание: 

1. Составьте алгоритм работы, а также план привлече-
ния различных сторон к обсуждению проблемы и выработке 
ряда рекомендаций. Определите возможных советников. 

2. Напишите свой законопроект «об изменениях и до-
полнениях в избирательном кодексе». 

А также, проанализируйте переговорную ситуацию с 
опорой на вопросы ниже:  

1. Кто были участниками переговорного процесса? 
2. Кто инициатор переговоров? 
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3. Что стало предметом переговоров? 
4. Каковы совпадающие интересы партнеров? 
5. Различающиеся интересы – какие? 
6. Подготовка к переговорам. Если была, в чем со-

стояла? 
7. Место проведения переговоров, на какой террито-

рии проходил каждый раунд. 
8. На какие объективные критерии пришлось опи-

раться при обсуждении ценовой или затратной стороны 
предмета переговоров? 

9. Сколько вариантов решения проблемы обсужда-
лось на переговорах? 

10. Какие это были варианты? 
11. Была ли подготовлена наилучшая альтернатива 

обсуждаемому соглашению на случай провала перегово-
ров? 

12. В чем состоял результат переговоров? 
13. Оценка хода переговоров с точки зрения страте-

гии и тактики каждой из сторон. 
14. Итоговая оценка результата переговоров. 
15. Что не было учтено при подготовке к переговорам 

и что помешало это предусмотреть? 
16. Какие неожиданности возникли в ходе перегово-

ров? 
17. Какие были трудности или тупиковые ситуации 

на переговорах и как они были преодолены? 
18. Проводился ли анализ результатов переговоров? 
19. Компетентность участника переговоров? 
20. В каких специальных знаниях по ведению перего-

воров ощущается потребность?  
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Сравните между собой нормативный и дескриптивный 
подходы к принятию решений, заполните таблицу (с опорой 
на лекции и хрестоматию): 

 
Нормативный подход Дескриптивный подход 

 
 

 
 

 
Сравните между собой основные типы повторных пере-

говоров (с опорой на лекции и хрестоматию), заполните таб-
лицу, где необходимо указать причины возникновения каж-
дого из типов? 

 
Типы повторных пер-в Причины их возникновения 

1. Упреждающие. 
 
2. По поводу конкретных 
пунктов контракта. 
 
 
3. После выполнения со-
глашения. 
 
4. Выходящие за рамки су-
ществующего контракта. 
 

1. 
 
2. 
 
 
 
3. 
 
 
4. 
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Задание: Проанализируйте, каких основных положений 
стоит придерживаться по отношению к интересам оппонен-
та, чтобы переговоры успешно завершились? (т.е. что следу-
ет делать, а чего не следует). Выпишите все свои предполо-
жения. 

Задание: Проанализируйте на основе изученных пере-
говоров, какая из причин повторных переговоров самая рас-
пространённая на практике? Как по-вашему, стоит ли избе-
гать повторных переговоров? Почему? 

 
Обязательная литература 
Хрестоматия: Часть 1 – тема 3. 
Хрестоматия: Часть 2 – тема 1. 
 
Семинар 4 
Основы медиации или третья сторона в переговорах 
 
Цель: Освоить понятие посредничества на переговорах. 

Научиться приемам посредничества, освоить взаимодействие 
медиатора с участниками переговоров и разные модели его 
поведения. 

 
Форма проведения занятия: 
Аналитико-синтетическая 
 
Форма презентации ответов: 
Устная на основе подготовленных заранее или сформу-

лированных во время занятия ответов. 
Задания для самостоятельной подготовки: 
 
6.1 Задание: Раскройте особенности поведения медиа-

тора в основных фазах переговоров? 
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Начало  
переговоров 
 

Продолжение 
переговоров 
 

Завершение  
переговоров 
 

П
ов
ед
ен
ие

 м
ед
иа
то
ра

    

 

   

 
6.2. Задание: Определите результат применения каждой 

из нижеперечисленных тактик медиатора: 
1. Тактика поочередного выслушивания. 
2. Сделка. 
3. Челночная дипломатия. 
4. Давление на одного из участников переговоров. 
5. Директивное воздействие. 
6. Рефлексивное вмешательство. 
7. Контекстуальное вмешательство. 
8. Независимое вмешательство. 
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6.3. Задание: На основе пройденного материала (с опо-
рой на лекции и хрестоматию) сформулируйте содержание 
понятия «Эффективность медиации»? Поясните свою пози-
цию. 

 
6.4. Задание: Почему в начале переговоров целью ме-

диатора является установление доверия между участниками 
переговоров? Поясните. 

 
6.5. Задание: Как по-вашему, способствует ли успеш-

ности переговоров участие в них посредника? Если да, то в 
каких условиях переговоров, если нет, то почему? 

 
6.6. Задание: Проанализируйте между собой различные 

тактики медиатора (с опорой на лекции и хрестоматию). Как, 
по-вашему, какая из тактик наиболее эффективна на каждом 
из этапов переговоров? Почему? 

1. Начало переговоров 
2. Продолжение переговоров 
3. Завершение переговоров 
 
7. Задание: Как вы считаете, можно ли считать неэф-

фективным посредничество, которое не привело к прекраще-
нию конфликта? Поясните. 

 
Тема: обеспечение прав человека в постконфликтном 

урегулировании в странах с колониальным прошлым 
 
Деловая игра «Мозамбик» 
 
Смоделируйте переговоры, используя технику посред-

ничества. 
 
1991 год. Вам предстоит разработка сценария и прове-

дение переговоров по урегулированию гражданской войны в 
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Мозамбике. Истоки конфликта лежат не только в самом фак-
те колониального прошлого, но и непосредственно в том, как 
шла легитимация новой власти, осложненная попыткой но-
вых лидеров провести комплексную модернизацию страны с 
помощью марксистко-ленинской парадигмы государственно-
го строительства. Попытка межэтнического объединения 
страны под коммунистическими знаменами тоже была обре-
чена на провал. Развернувшаяся практически сразу после 
прихода к власти коммунистически ориентированных поли-
тиков гражданская война продлилась 12 лет и принесла мно-
гочисленные жертвы (более миллиона) и более 4 миллионов 
перемещенных лиц. А также резкое ухудшение экономиче-
ской ситуации в стране. 

 
Задание: 
1. Проанализируйте ситуацию для начала переговоров. 
2. Составьте план подготовки переговоров и определите 

круг участников. 
3. Составьте повестку дня для работы. Определите круг 

возможных вопросов. 
4. Предложите варианты внедрения вопросов, связан-

ных с обеспечением прав человека и необходимый список 
мер для восстановления минимальных стандартов жизни в 
стране. 

5. Продумайте возможные сценарии для примирения, 
как идеологического, так и этнического. 

6. Предложите свой вариант сценария развития стран, 
преодолевающих колониальное прошлое, основанный на ус-
ловиях максимально возможного обеспечения прав граждан. 

7. Предложите свою технику медиации на переговорах. 
 
Обязательная литература 
Хрестоматия: Часть 3 – тема 3. 
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Семинар 5 
Конфликтные переговоры или переговоры в труд-

ных ситуациях 
 
Цель: Изучение понятия конфликтных переговоров. 

Освоение стратегий выхода из трудных переговоров. Освое-
ние комплекса конкретных приемов, применимых в работы 
со сложным оппонентом. 

 
Форма проведения занятия: 
Аналитико-синтетическая 
 
Форма презентации ответов: 
Устная на основе подготовленных заранее конспектов 
 
Задания для самостоятельной проработки и дальней-

шего обсуждения в группе: 
 
Тема: нарушение прав собственности граждан. 
 
Кейс «Шоссе» 

Задание: Проанализируйте ситуацию конфликтных пе-
реговоров описанную ниже. Какое решение оптимально в 
данной ситуации? Чьи права нарушаются в данной ситау-
ции?  

 
Заполните таблицу ниже, какие действия во время пе-

реговоров к каким последствиям могут привести. 
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Стороны 
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Тема: нарушение прав граждан на отдых  
 
7.2. Кейс «Пляж» 
Задание: Проанализируйте конфликтную ситуацию, 

описывающую как права одного человека нарушают права 
другого. Выработайте стратегии выхода из данной ситуации, 
предложите свои варианты. 
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7.3. Какие составляющие определяют разрешение спора 
по Майеру? Кратко опишите их (с опорой на лекции и хре-
стоматию). 

 
Составляющие 

 
Краткое содержание 

 
1.  

2.  

3.  

 
Сравните между собой все причины возникновения 

трудных переговоров. Как, по-вашему, какая из причин наи-
более распространённая, а какая меньше используется пере-
говорщиками для достижения своих целей? Обоснуйте  
(с опорой на лекции и хрестоматию). 

Как вы считаете, неизбежно ли возникновение стресса 
на переговорах или в некоторых случаях его можно избе-
жать? Обоснуйте (с опорой на лекции и хрестоматию). 

 
Задания для выполнения в виде общегрупповой дискус-

сии. 
 
Проанализируйте пять шагов выхода из ситуации труд-

ных переговоров (по У.Юри) и заполните таблицу. Предпо-
ложите, какие функции может выполнять каждый из этапов 
(с опорой на лекции и хрестоматию). 
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Шаги Содержание Выполняемые функции 
1. 
2. 
3. 
4. 
5. 

 
 
 
 

 
 
 

 
7.9. Проанализируйте, каким образом сокращение чис-

ла обсуждаемых вопросов может помочь выйти из трудной 
переговорной ситуации? И почему количество вопросов уве-
личивается по мере нарастания напряжения и захождения 
ситуации в «тупик»?  

 
Обязательная литература 
Хрестоматия: Часть 3 – тема 4. 
 
Семинар 6  
Переговоры в кросс-культурной среде 
 
Цель: Исследовать поле кросс-культурной коммуника-

ции и научится декодировать различные символические дей-
ствия иностранных партнеров по переговорам. Изучить 
спектр наиболее часто встречающихся ошибок такой комму-
никации. Уметь встраиваться в систему кросс-культурных 
переговоров и добиваться поставленных целей. 

 
Форма проведения занятия: 
Аналитико-синтетическая 
 
Форма презентации ответов: 
Устная, на флипчарте или в формате Power Point. До-

полнительно указано к каждому заданию. 
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Задания для самостоятельной проработки и дальней-
шего обсуждения в группе: 

Тема: нарушение прав детей. 

Кейс. Россия и США начинают переговоры по вопро-
сам усыновления 

Задание: 
1. Определите участников переговоров 
2. Определите предмет переговоров. Определите суть 

сложившейся ситуации. 
3. Определите дальнейшие политические шаги в этом 

направлении. 
 
Сделайте сравнительную характеристику американско-

го и российского стилей ведения переговоров в таблице ни-
же(с опорой на лекции и хрестоматию). 

 
 Английский стиль Российский стиль 
1. Определение  
переговоров. 
2. Выбор участни-
ков (группа или 
один) 
3. Протокол. 
4. Особенности 
коммуникации. 
5. Отношение ко 
времени. 
6. Склонность к 
риску. 
7. Группа или лич-
ность. 
8. Природа согла-
шения. 

1. 
2. 
3. 
4. 
5. 
6. 
7 
8. 
 
 

1. 
2. 
3. 
4. 
5. 
6. 
7 
8. 
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На основе полученной информации предложите наибо-
лее удачные стратегии, которые могла бы использовать анг-
лийская сторона в переговорах с японской. 

8.3. Задание: Дайте сравнительную характеристику вос-
точных стран по указанным ниже параметрам. 

 
Параметры Китай 

 
Япония 

 
Южная 
Корея 

 

Арабские 
страны 

 
1. Этикет. 
2. Коммуника-
ция: 
а) вербальная. 
б) невербаль-
ная 
3. Отношение  
к переговорам. 
4. Отношение 
ко времени. 
5. Гендерный 
аспект перего-
воров. 
6. Отношение  
к риску. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Задания для выполнения в мини-группах (3-4 человека)  

с дальнейшей дискуссией между группами (рекомендуется 
использование флипчарта). 

 
8.5. Задание: Приведите пример или придумайте пере-

говорную ситуацию между американской и китайской сторо-
ной.  

 
Обязательная литература 
Хрестоматия: Часть 3. 
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ПЕРИОДИЧЕСКИЕ ИЗДАНИЯ ООН 
1. HRTD Weekly Update (produced since October 2009): it 

provides information on ongoing UN treaty bodies related 
activities. 

2. HRTD Newsletter: (issued on a quarterly basis since 
2008): http://portal.ohehr.org/portal/page/portal/Offices/Geneva/ 
HumanRightsCouncilandTreatiesDivision/Human%20Rights%20
Treaties%Division. 
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ПРИМЕРНЫЕ ТЕСТОВЫЕ ЗАДАНИЯ 
 

 
 
 
 

Рубежная аттестация 
 
1. Трудные переговоры возникают, потому что в пере-

говорном процессе (пять правильных ответов): 
а) стороны видят свои позиции как совершенно 

различные; 
б) меняется ВАТNА одной из сторон; 
в) каналы коммуникации закрыты или ограничены; 
г) расширяется круг обсуждаемых вопросов; 
д) негативная эмоциональная атмосфера; 
е) одна из сторон резко идёт на уступки; 
ж) стороны занимают всё более жёсткие позиции. 

 
2. Стресс выражается в форме: 

а) скованности и замедленности движений, воспри-
ятия и мышления; 

б) гиперактивности, экспрессии, раздражительности 
и агрессии; 

в) оба ответа верны; 
г) нет правильного ответа. 

 
3. Выражение «сменить рамку» означает: 

а) сделать перерыв или договориться о встрече в 
другой раз; 

б) перетолковать ответ оппонента и сконцентриро-
вать его на решение общих проблем; 

в) сменить обстановку переговоров. 
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4. Если на переговорах оппонент начинает критиковать 
ваши действия и решения, то вы, чтобы не сорвать перегово-
ры должны (три ответа): 

а) начать бурно эмоционально реагировать на кри-
тику; 

б) спокойно выслушать критику; 
в) перефразировать все претензии оппонента и по-

вторить их ещё раз; 
г) начать критиковать оппонента в ответ на его кри-

тику; 
д) сделать своё поведение прозрачным или объяс-

нить причины ваших действий. 
 
5. Для деэскалации конфликтной ситуации, зашедшей в 

тупик необходимо предпринять (четыре ответа): 
а) убеждение оппонента создать новый устав, ко-

торому все согласны следовать; 
б) улучшение точности коммуникации, особенно 

улучшение понимания каждой стороной взглядов 
контрагентов; 

в) уменьшение напряженности и синхронизация де-
эскалации враждебности; 

г) установление необходимости создания совмест-
ных ожиданий; 

д) управление количеством и размерами обсуждае-
мых вопросов; 

е) определение общей почвы, на которой стороны 
могут найти основание для соглашения.  

 
6. Синхронизация деэскалации – это: 

а) представление небольшой уступки с вашей сто-
роны взамен на уступку со стороны оппонента; 

б) представление уступки с вашей стороны без 
ожидания ответной уступки; 

в) нет правильного ответа. 
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7. По мере захождения переговорной ситуации в тупик 
и нарастания напряжения, число обсуждаемых вопросов: 

а) уменьшится; 
б) увеличится; 
в) не измениться. 

 
8. Повышает напряжение (четыре ответа): 

а) вербализация эмоционального состояния (своего 
или партнера); 

б) подчеркивание различий между собой и партне-
ром; 

в) резкое убыстрение темпа речи; 
г) избегание; 
д) предложение конкретного выхода из сложив-

шейся ситуации; 
е) перебивание партнера. 

 
9. Интеграционная рамка – это: 

а) способ заново определить вопросы, чтобы создать 
общие точки зрения, в соответствии с которыми 
первоначальные позиции кажутся более совмес-
тимыми; 

б) способ удовлетворения требований обеих сторон; 
в) способ трансформации отношений между сторо-

нами за счет разработки соглашения, отвечающе-
го важнейшим потребностям и снимающего 
важнейшие опасения обеих сторон на основе 
взаимности. 

 
Итоговая аттестация 

 
В качестве итоговой аттестации магистрантам предла-

гается написать творческую работу, представляющую из себя 
анализ кейсового задания конкретного случая переговоров и 
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решения конфликта коммуникативными средствами, опира-
ясь в качестве ориентира на заданные ниже проблемные поля 
при выборе конкретного эмпирического материала: 

 
 Включение тематики прав человека в мирное урегу-
лирование наиболее значимых международных кон-
фликтов. 

 Российский опыт урегулирования конфликтов и ак-
туализации прав человека в контексте переговоров 
по одному из кейсов. 

 Динамика социальных конфликтов и попытки их 
урегулирования посредством переговоров, при мак-
симальном соблюдении прав человека. 

 Посткофликтное урегулирование и актуализация 
прав человека. 

 Основные модели кризисного управления и техники 
включения тематики прав человека в кризисные си-
туации. 

 Основные модели кризисной коммуникации и наи-
более эффективные стратегии включения тематики 
прав человека в коммуникативное управление кри-
зисами 

 Эволюция подходов к пониманию значимости прав 
человека в контексте урегулирования конфликтных 
ситуаций с помощью переговорного процесса. 

 Соотношение силовых и мирных методов разреше-
ния конфликтов и проблема соблюдения прав чело-
века: эффективность стратегии переговоров. 

 Роль восприятия в переговорном процессе и поиск 
оптимальной стратегии обеспечения прав человека 
коммуникативными средствами. 

 Предупреждение конфликтов и обеспечение прав 
человека коммуникативными средствами и техникой 
согласования позиций. 
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 Вмешательство третьей стороны и обеспечение прав 
человека в конфликтной ситуации. 

 Технология посреднической деятельности для наи-
лучшего обеспечения прав человека в конфликтной 
ситуации. 

 Истоки и принципы неофициального посредничества 
для обеспечения прав человека в конфликтах. 
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ПРИМЕРНАЯ ТЕМАТИКА РЕФЕРАТОВ И ЭССЕ 
 

 
 
 
 

1. Права человека как основа социального консенсуса. 
2. Роль и функции обеспечения прав человека на долж-

ном уровне и социального компромисса в обществе. 
3. Международный опыт социального компромисса и 

консенсуса в контексте реализации прав человека. 
4. Межэтнический компромисс: опыт и проблемы в обес-

печении прав человека.  
5. Межконфессиональный диалог: опыт и проблемы в 

контексте обеспечения прав человека.  
6. Принципы и условия межкультурной коммуникации 

для эффективного обеспечения прав человека. 
7. Методы организации сотрудничества и согласования 

позиций на переговорах.  
8. Методика и приемы ведения публичных дискуссий. 
9. Понятие роли переговоров и понимание диалогового 

характера современной жизни в процессе обеспечения 
прав человека. 

10. Стадии переговорного процесса и техники постадий-
ного включения тематики обеспечения прав человека.  

11. Специфика включения тематики по обеспечению прав 
человека в переговоры и мирные договора.  

12. Модель «выйгрыш-выйгрыш» для наилучшего обеспе-
чения прав человека. 

13. Торг и совместный с партнёром поиск пути решения 
проблемы по обеспечению прав человека в ходе пере-
говоров. 

14. Психологические приемы влияния на ход переговоров. 
15. Критерии успешности переговоров. 
16. Анализ результатов переговоров. 
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17. Методы психологического воздействия на перегово-
рах. 

18. Техника раппорта на переговорах различного уровня: 
общее и отличия в применении. 

19. Принципы и функции медиации в конфликных ситуа-
циях. 

20. Медиация в сложных конфликтах и ситуациях нару-
шения прав человека. 

21. Стратегии преодоления сложностей в переговорах. 
Техники убеждающей коммуникации. 

22. Особенности проведения международных переговоров 
и включения тематики обеспечения прав человека. 

23. Два подхода к переговорам и выбор оптимальной стра-
тегии в каждом конкретном случае. Диагностика про-
блемы. 

24. Подготовка к переговорам и этапы ведения перегово-
ров. Составление повестки дня. 

25. Различные стили ведения переговоров (национальный 
и личностный). 

26. Многостронние переговоры. 
27. Совершенствование механизмов урегулирования кон-

фликтов с помощью переговорных техник. 
28. Формирование новой информационной среды и пере-

говорной культуры. 
29. Международные переговоры: особенности организа-

ции и проведения. 
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ГЛОССАРИЙ 
 

 
 
 
 
 
Восприятие (перцепция) – это процесс, при котором 

получатель сообщения придает ему смысл. Собственные по-
требности, желания, мотивы получателя и его личный опыт 
создают определенные предположения о другой стороне, что 
ведет к предвзятости восприятия, что может выражаться в 
форме стереотипов, «гало-эффекта», избирательного воспри-
ятия и проекций. 

«Гало-эффект» – это общее суждение по поводу мно-
жества качеств человека на основании знания об одном его 
качестве. «Гало-эффект» может быть как позитивным, так и 
негативным. Привлекательные качества становятся причиной 
позитивного «гало-эффекта» и наоборот. 

 
Конфликт понимается как столкновение по поводу 

удовлетворения интересов, фактически как конфликт инте-
ресов. В качестве конфликтующих могут выступать реаль-
ные интересы, а также интересы, которые приписываются 
другой стороне в конфликте и воспринимаются как угро-
жающие, и, наконец, интересы, которые могут проявиться и 
столкнуться в будущем.  

 
Манипуляция – это вид психологического воздейст-

вия, при котором мастерство манипулятора используется для 
скрытого внедрения в психику адресата целей, желаний, на-
мерений или отношений, не совпадающих с существующими 
на момент манипулирования. 
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Манипуляция (межличностный контекст) – Опреде-
ляется инструментальным значением межличностного обще-
ния как механизма создания условий для передачи информа-
ции по каналам связи.  

 
Медиация – это помощь в двусторонних или много-

сторонних отношениях, оказываемая третьей стороной, ко-
торая не имеет власти принуждения в данной ситуации.  

 
Механизмы манипуляции – это внутренний психиче-

ский процесс, запускаемый манипулятивными действиями,  
а технология – это внешние по отношению к адресату дейст-
вия, осуществляемые манипулятором и определяемые ис-
ключительно уровнем его мастерства.  

 
Переговоры – это процесс коммуникации, в котором 

два или более участника (стороны), имеющие общие или 
противоречивые интересы, пытаются достичь соглашения, 
посредством поиска общих интересов. 

 
Психические автоматизмы – стандартные «схемы по-

ведения» в конкретных ситуациях, очевидные, хорошо из-
вестные сторонам общения и потому вполне предсказуемые. 

 
Разрешение конфликтов – это элиминация проблем, 

разделяющих стороны; обычно осуществляется через поиск 
компромисса, достижение согласия и т. д.; в качестве исхода 
конфликта – изменение установок, эффективно приводящее  
к окончанию конфликта. 

 
Раппорт (от франц. rapport – сообщение, отношение, 

связь) – установление коммуникативного контакта или связи 
между людьми, характеризующиеся наличием взаимных по-
зитивных эмоциональных отношений и определенной мерой 
взаимопонимания.  
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Согласование позиций – это коммуникация, умение 
согласовывать уступки, выставлять требования, реагировать 
на постоянно изменяющуюся ситуацию и добиваться желае-
мого результата. 

 
Стереотипы – это приписывание другой стороне тех 

или иных качеств на основании ее принадлежности к опре-
деленному обществу или к определенной группе. Часто че-
ловека относят к той или иной группе на основании крайне 
ограниченной объективной информации; затем из этой ин-
формации выводятся или приписываются человеку другие 
характеристики личности. 

 
Техники убеждающей коммуникации – это набор 

приемов и способов, используемых для усиления информа-
ционного воздействия на собеседника. 

 
Удержание контакта – один из существенных меха-

низмов манипуляции. Сила присоединения манипулятора к 
адресату определяется силой последнего, напряжением его 
потребности. Стойкое присоединение основано на мотиваци-
онной энергии обеих сторон и без него немыслимо. Если ад-
ресат не желает, он в большинстве случаев контакт может 
прервать. При сильном сопротивлении со стороны адресата 
манипулятору не помогают никакие тайные присоединения. 
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