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 ЦЕЛИ И ЗАДАЧИ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

1.1. Цели дисциплины 

ознакомление обучающихся с теоретическими знаниями в сфере проведения 

деловых переговоров, обучение правилам и принципам ведения переговорного 

процесса, отработка практических методов, помогающих находить наилучшую 

альтернативу обсуждаемому соглашению, устанавливать контакт с оппонента-

ми, выбирать оптимальную модель слушания собеседника. 

1.2. Задачи освоения дисциплины 

- изучение основам переговорной этики, основным подходами к ведению 

переговоров; 

- формирование навыков подготовки и проведения переговоров как инди-

видуально, так и в команде;  

- овладение теоретическими знаниями и необходимыми практическими 

навыками в деловых коммуникациях, включая личную коммуникативную куль-

туру и умения общаться с коллективом для достижения продуктивной деятель-

ности;  

- изучение основных приемов ведения дискуссии, убеждения;  

-совершенствование коммуникативного опыта обучающихся. 

 

2. МЕСТО ДИСЦИПЛИНЫ В СТРУКТУРЕ ОПОП 

 

Дисциплина (модуль) «Стратегия деловых переговоров» относится к дис-

циплинам блока ФТД учебного плана. 

 

3. ПЕРЕЧЕНЬ ПЛАНИРУЕМЫХ РЕЗУЛЬТАТОВ ОБУЧЕНИЯ ПО ДИС-

ЦИПЛИНЕ 

 

Процесс изучения дисциплины «Стратегия деловых переговоров» 

направлен на формирование следующих компетенций:  
 

ПК – 4 - Способен выстраивать коммуникацию и кооперацию в цифровой среде 

на основе использования различных цифровых средств, позволяющих во взаи-

модействии с другими людьми достигать поставленных целей 

 

Компетенция Результаты обучения, характеризующие  

сформированность компетенции 

ПК-4 

знать  
- основные стратегии в рамках деловых переговоров; 

- основные законы переговорного процесса; 

- основные особенности подготовки перед проведением деловых 

переговоров; 

- техники противодействия манипулированию в ходе переговор-

ного процесса; 

- приемы эффективных деловых коммуникаций; 

- различия, недостатки и достоинства проведения переговоров по-



средством личной встречи, телефонного разговора, электронной 

переписки; 

- особенности ведения переговоров представителями разных 

стран; 

-основы профессиональной этики, речевой этики, особенности 

имиджа делового человека. 

уметь  
- применять основные принципы ведения деловых переговоров в 

ходе переговорного процесса; 

- выбирать необходимую стратегию переговоров и тактику эмо-

ционального и рационального давления в ходе переговоров; 

- предварительно моделировать различные ситуации развития пе-

реговоров; 

- выявлять цели и интересы договаривающихся сторон; 

- работать с возражениями; 

- противодействовать манипулированию в ходе переговорного 

процесса; 

- соблюдать этические нормы поведения. 

 - применять    в    профессиональной    деятельности    приемы    

делового    и управленческого общения;  

- грамотно вести деловую переписку; 

- наглядно представить результаты поиска информации в области 

теории и практики делового общения, эффективных коммуника-

ций, ведения переговоров, инновационных технологий делового 

общения. 

владеть  
- навыками применения основных принципов переговоров на 

практике; 

- навыками защиты от манипуляций; 

- навыками отработки возражений в различных ситуациях в ходе 

переговорного процесса; 

- навыками активного слушания; 

-навыками поведения в деловой среде.  

- грамотной устной и письменной речью, представляет связи меж-

ду переговорными стилями и конкретным собеседником и контек-

стом общения; 

- навыками речевой коммуникации в ходе переговоров; 

- навыками постановки вопросов и эффективному использованию 

вопросов в ходе переговорного процесса; 

- навыками искусства презентации. 

 

4. ОБЪЕМ ДИСЦИПЛИНЫ (МОДУЛЯ) 

 

Общая трудоемкость дисциплины «Стратегия деловых переговоров» со-

ставляет 2 зачетные единицы. 

Распределение трудоемкости дисциплины по видам занятий  

 

 

 

Очная форма обучения 



Вид учебной работы Всего 

 часов 

Семестры 

1 

Аудиторные занятия (всего) 36 36 

В том числе:   

Лекции 18 18 

Практические занятия (ПЗ) 18 18 

Самостоятельная работа 36 36 

Курсовой проект (работа) (есть, нет) - - 

Контрольная работа (есть, нет) - - 

Вид промежуточной аттестации (зачет, за-

чет с оценкой, экзамен) 

зачет зачет 

Общая трудоемкость                                час 

 зач. ед. 

72 72 

2 2 

 

 

Заочная  форма обучения  

 

Вид учебной работы Всего 

 часов 

Семестры 

1 

Аудиторные занятия (всего) 12 12 

В том числе:   

Лекции 6 6 

Практические занятия (ПЗ) 6 6 

Самостоятельная работа 56 56 

Часы на контроль 4 4 

Курсовой проект (работа) (есть, нет) - - 

Контрольная работа (есть, нет) - - 

Вид промежуточной аттестации (зачет, за-

чет с оценкой, экзамен) 

зачет зачет 

Общая трудоемкость                                час 

 зач. ед. 

72 72 

2 2 

 

5. СОДЕРЖАНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ (МОДУЛЯ) 

 

5.1 Содержание разделов дисциплины и распределение трудоемкости 

по видам занятий  

 

очная форма обучения 
№ 

п/п 

Наименование 

темы 

Содержание раздела Лекц Прак 

зан. 

СРС Всего, 

час 

1 Переговоры как 

форма деловой 

коммуникации, 

основные подхо-

Переговоры как форма коммуникации, 

специфика которой в необходимости до-

стижения целей в условиях различия по-

зиций и интересов. Основные подходы к 

2 2 6 10 



ды к ведению пе-

реговоров 

 

ведению переговоров, «жесткие» перего-

воры, переговоры с позиции интересов, 

Гарвардская школа переговоров. Этика 

переговорного процесса. Использование 

манипулятивных техник в переговорах. 

2 Переговоры как 

разновидность 

деловой беседы – 

структура и логи-

ка 

Основные этапы деловой беседы. Особен-

ности целей и взаимодействия на каждом 

этапе. Переговоры как форма деловой бе-

седы. Связь этапов деловой беседы и про-

цедуры переговоров. Анализ движения по 

этапам в переговорном процессе. Специ-

фика работы переговорщика на каждом 

этапе. 

4 4 6 14 

3 Подготовка пере-

говоров. Органи-

зация проведения 

переговоров 

 

Технология подготовки переговоров: сбор 

информации, определение интересов, 

BATNA, ZOPA, структурирование пере-

говорного предложения. Особенности ра-

боты на каждом этапе подготовки. Формат 

подготовки переговорного предложения. 

Основные этапы переговорного процесса. 

Анализ вербального и невербального по-

ведения участников переговорного про-

цесса. Ключевые роли в переговорном 

процессе. Исполнение ключевых ролей в 

ситуации работы одного переговорщика и 

переговорной команды. Процедура прове-

дения переговоров. Оценка результатов 

переговоров – три вида удовлетворенно-

сти по результатам 

переговоров. 

4 4 6 14 

4 Убеждающее воз-

действие в ходе 

переговоров 

 

Основные принципы, лежащие в основе 

убеждающего воздействия. 

Подготовка почвы для убеждающего воз-

действия, формирование «базы влияния». 

Основные стратегии убеждающего воз-

действия – давление, притяжение, дистан-

цирование. Тактика и методы воздействия 

в рамках каждой стратегии. 

Манипулятивные техники в переговорах – 

суть манипуляций, техники распознания 

манипуляций и противодействия манипу-

ляциям. 

4 4 6 14 

5 Деловая комму-

никация как соци-

окультурный ме-

ханизм взаимо-

действия между 

социальной сре-

дой и речевым 

поведением. 

Стратегии устных 

и письменных де-

ловых коммуни-

каций. Особенно-

сти публичного 

выступления. 

 

Речевое поведение в теории коммуника-

ции. Факторы, обуславливающие речевое 

поведение и взаимопонимание коммуни-

кантов: коммуникативная компетентность, 

социальная ситуация, социальные роли, 

коммуникативный контекст, этнокультур-

ные особенности, коммуникативная уста-

новка, намерение. Стили речевого поведе-

ния – вербальный, ритуальный, манипуля-

тивный. Ритуальная речь провокационная 

речь, императивная речь. 

Система невербальной коммуникации. 

Формы проявления невербальной комму-

никации: оптико-кинетическая (жесты, 

мимика, пантомимика), паралингвистиче-

2 2 6 10 



ская (интонация, тембр, тональность голо-

са), экстралингвистическая, простран-

ственно-временная, 

визуальная. Ольфакторная система невер-

бальной коммуникации. Уровни комму-

никации. Уровни коммуникации (меж-

личностная, межгрупповая). Коммуника-

ция как сотрудничество. Коммуникация 

как конфликт. Деловая коммуникация. 

Стили публичной коммуникации. Особен-

ности внутренних коммуникаций в орга-

низации. Вертикальные, горизонтальные 

коммуникации, их достоинства и недо-

статки. Технологии эффективной комму-

никации и рационального поведения в 

конфликте. Коммуникация переговорного 

процесса по разрешению конфликта. Де-

ловое общение как коммуникация. Виды 

устных форм делового взаимодействия. 

Деловая беседа как специально организо-

ванный предметный разговор. Классифи-

кация деловых бесед. Проблемные или 

дисциплинарные беседы. Презентация, ее 

смысл и назначение. Особенности офици-

ально-деловой речи. Язык служебных до-

кументов. Приказ, протокол, решение, до-

говор.Организационно-распределительная 

документация: резюме, заявление, анкета, 

докладная и объяснительная записка, таб-

лица, сплошной связный текст. Деловые 

письма: соглашения, запросы, сопроводи-

тельные письма, письма-регламентивы. 

Служебные записки для внутренней ком-

муникации. Правила оформления деловых 

посланий. Рекламный текст как вид дело-

вого послания. 

Подготовка к выступлению. Начало вы-

ступления. Как завоевать и удержать вни-

мание аудитории. Как завершить выступ-

ление. Культура речи делового человека.  

6 Спор, дискуссия, 

полемика. 

Вербальные и не-

вербальные сред-

ства коммуника-

ции в деятельно-

сти специалиста 

сферы управления 

 

Из истории происхождения спора. Опре-

деление понятий «спор, «дискуссия», «по-

лемика». Классификация видов спора. 

Культура спора: предмет спора, позиции 

полемистов, употребление понятий, пове-

дение участников спора, индивидуальные 

особенности участников спора, нацио-

нальные и культурные традиции, уважи-

тельное отношение к оппоненту, выдерж-

ка и самообладание в споре. Психологиче-

ские приемы убеждения в споре: приемы 

воздействия на участников в споре, во-

просы в споре и виды ответов, нечестные 

приемы, позволительные и непозволи-

тельные уловки в споре. 

Виды деловых контактов. Деловой разго-

вор: беседа, деловое совещание, деловая 

2 2 6 10 



встреча, собрание. Алгоритмы коммуни-

кативного поведения с собеседниками 

различных психологических типов и кри-

терии их выбора. Ситуации целевого, со-

циального и психологического взаимодей-

ствия. Коммуникативные роли субъектов 

общения. Уровни правового, нравственно-

го общения, манипулирования, «рефлек-

сивной игры». Экспрессивное поведение в 

общении как выражение внутреннего ми-

ра делового человека. Мимические «ко-

ды» эмоциональных состояний деловых 

партнеров. Система «5 колец» С. Хелера в 

анализе невербального поведения. 

Итого 18 18 36 72 

 

заочная форма обучения  

 
№ 

п/п 

Наименование 

темы 

Содержание раздела Лекц Прак 

зан. 

СРС Всего, 

час 

1 Переговоры как 

форма деловой 

коммуникации, 

основные подхо-

ды к ведению пе-

реговоров 

 

Переговоры как форма коммуникации, спе-

цифика которой в необходимости достиже-

ния целей в условиях различия позиций и 

интересов. Основные подходы к ведению 

переговоров, «жесткие» переговоры, пере-

говоры с позиции интересов, Гарвардская 

школа переговоров. Этика переговорного 

процесса. Использование манипулятивных 

техник в переговорах. 
2 2 18 22 

2 Переговоры как 

разновидность 

деловой беседы – 

структура и логи-

ка 

Основные этапы деловой беседы. Особен-

ности целей и взаимодействия на каждом 

этапе. Переговоры как форма деловой бесе-

ды. Связь этапов деловой беседы и проце-

дуры переговоров. Анализ движения по 

этапам в переговорном процессе. Специфи-

ка работы переговорщика на каждом этапе. 

3 Подготовка пере-

говоров. Органи-

зация проведения 

переговоров 

 

Технология подготовки переговоров: сбор 

информации, определение интересов, 

BATNA, ZOPA, структурирование перего-

ворного предложения. Особенности работы 

на каждом этапе подготовки. Формат под-

готовки переговорного предложения. Ос-

новные этапы переговорного процесса. 

Анализ вербального и невербального пове-

дения участников переговорного процесса. 

Ключевые роли в переговорном процессе. 

Исполнение ключевых ролей в ситуации 

работы одного переговорщика и переговор-

ной команды. Процедура проведения пере-

говоров. Оценка результатов переговоров – 

три вида удовлетворенности по результатам 

переговоров. 

2 2 18 22 

4 Убеждающее воз-

действие в ходе 

переговоров 

 

Основные принципы, лежащие в основе 

убеждающего воздействия. 

Подготовка почвы для убеждающего воз-

действия, формирование «базы влияния». 



Основные стратегии убеждающего воздей-

ствия – давление, притяжение, дистанциро-

вание. Тактика и методы воздействия в 

рамках каждой стратегии. 

Манипулятивные техники в переговорах – 

суть манипуляций, техники распознания 

манипуляций и противодействия манипу-

ляциям. 

5 Деловая комму-

никация как соци-

окультурный ме-

ханизм взаимо-

действия между 

социальной сре-

дой и речевым 

поведением. 

Стратегии устных 

и письменных де-

ловых коммуни-

каций. Особенно-

сти публичного 

выступления. 

 

Речевое поведение в теории коммуникации. 

Факторы, обуславливающие речевое пове-

дение и взаимопонимание коммуникантов: 

коммуникативная компетентность, 

социальная ситуация, социальные роли, 

коммуникативный контекст, этнокультур-

ные особенности, коммуникативная уста-

новка, намерение. Стили речевого поведе-

ния – вербальный, ритуальный, манипуля-

тивный. Ритуальная речь провокационная 

речь, императивная речь. 

Система невербальной коммуникации. 

Формы проявления невербальной коммуни-

кации: оптико-кинетическая (жесты, мими-

ка, пантомимика), паралингвистическая 

(интонация, тембр, тональность голоса), 

экстралингвистическая, пространственно-

временная, 

визуальная. Ольфакторная система невер-

бальной коммуникации. Уровни коммуни-

кации. Уровни коммуникации (межлич-

ностная, межгрупповая). Коммуникация как 

сотрудничество. Коммуникация как кон-

фликт. Деловая коммуникация. 

Стили публичной коммуникации. Особен-

ности внутренних коммуникаций в органи-

зации. Вертикальные, горизонтальные ком-

муникации, их достоинства и недостатки. 

Технологии эффективной коммуникации и 

рационального поведения в конфликте. 

Коммуникация переговорного процесса по 

разрешению конфликта. Деловое общение 

как коммуникация. Виды устных форм де-

лового взаимодействия. Деловая беседа как 

специально организованный предметный 

разговор. Классификация деловых бесед. 

Проблемные или дисциплинарные беседы. 

Презентация, ее смысл и назначение. Осо-

бенности официально-деловой речи. Язык 

служебных документов. Приказ, протокол, 

решение, договор.Организационно-

распределительная документация: резюме, 

заявление, анкета, докладная и объясни-

тельная записка, таблица, сплошной связ-

ный текст. Деловые письма: соглашения, 

запросы, сопроводительные письма, пись-

ма-регламентивы. Служебные записки для 

внутренней коммуникации. Правила 

оформления деловых посланий. Рекламный 

2 2 20 24 



текст как вид делового послания. 

Подготовка к выступлению. Начало вы-

ступления. Как завоевать и удержать вни-

мание аудитории. Как завершить выступле-

ние. Культура речи делового человека.  

6 Спор, дискуссия, 

полемика. 

Вербальные и не-

вербальные сред-

ства коммуника-

ции в деятельно-

сти специалиста 

сферы управления 

 

Из истории происхождения спора. Опреде-

ление понятий «спор, «дискуссия», «поле-

мика». Классификация видов спора. Куль-

тура спора: предмет спора, позиции поле-

мистов, употребление понятий, поведение 

участников спора, индивидуальные особен-

ности участников спора, национальные и 

культурные традиции, уважительное отно-

шение к оппоненту, выдержка и самообла-

дание в споре. Психологические приемы 

убеждения в споре: приемы воздействия на 

участников в споре, вопросы в споре и виды 

ответов, нечестные приемы, позволитель-

ные и непозволительные уловки в споре. 

Виды деловых контактов. Деловой разго-

вор: беседа, деловое совещание, деловая 

встреча, собрание. Алгоритмы коммуника-

тивного поведения с собеседниками раз-

личных психологических типов и критерии 

их выбора. Ситуации целевого, социального 

и психологического взаимодействия. Ком-

муникативные роли субъектов общения. 

Уровни правового, нравственного общения, 

манипулирования, «рефлексивной игры». 

Экспрессивное поведение в общении как 

выражение внутреннего мира делового че-

ловека. Мимические «коды» эмоциональ-

ных состояний деловых партнеров. Система 

«5 колец» С. Хелера в анализе невербально-

го поведения. 

Часы на контроль    4 

Итого 6 6 56 72 

 

5.2 Перечень лабораторных работ 

Не предусмотрено учебным планом 

 

6. ПРИМЕРНАЯ ТЕМАТИКА КУРСОВЫХ ПРОЕКТОВ (РАБОТ) 

И  КОНТРОЛЬНЫХ РАБОТ 

В соответствии с учебным планом освоение дисциплины не предусматри-

вает выполнение курсового проекта (работы) в 1 семестре. 

Учебным планом по дисциплине «Стратегия деловых переговоров» не 

предусмотрено выполнение контрольной работы (контрольных работ) в 1 се-

местре. 

 

7. ОЦЕНОЧНЫЕ МАТЕРИАЛЫ ДЛЯ ПРОВЕДЕНИЯ ПРОМЕЖУТОЧ-

НОЙ АТТЕСТАЦИИ ОБУЧАЮЩИХСЯ ПО ДИСЦИПЛИНЕ (МОДУ-

ЛЮ) 

 



7.1. Описание показателей и критериев оценивания компетенций на 

различных этапах их формирования, описание шкал оценивания  

 

7.1.1 Этап текущего контроля 

Результаты текущего контроля знаний и межсессионной аттестации оце-

ниваются по следующей системе: 

«аттестован»; 

«не аттестован». 
Компетенция Результаты обучения, характеризующие  

сформированность компетенции 
Критерии 

оценивания 

Аттестован Не аттестован 

ПК-4 

знать  

- основные стратегии в рамках деловых 

переговоров; 

- основные законы переговорного процес-

са; 

- основные особенности подготовки пе-

ред проведением деловых переговоров; 

- техники противодействия манипулиро-

ванию в ходе переговорного процесса; 

- приемы эффективных деловых комму-

никаций; 

- различия, недостатки и достоинства 

проведения переговоров посредством 

личной встречи, телефонного разговора, 

электронной переписки; 

- особенности ведения переговоров пред-

ставителями разных стран; 

-основы профессиональной этики, рече-

вой этики, особенности имиджа делового 

человека. 

Активная 

работа на 

практиче-

ских заняти-

ях, отвечает 

на теорети-

ческие во-

просы 

Выполнение ра-

бот в срок, преду-

смотренный в ра-

бочих программах 

Невыполнение 

работ в срок, 

предусмотренный 

в рабочих про-

граммах 

уметь  

- применять основные принципы веде-

ния деловых переговоров в ходе перего-

ворного процесса; 

- выбирать необходимую стратегию пе-

реговоров и тактику эмоционального и 

рационального давления в ходе перего-

воров; 

- предварительно моделировать различ-

ные ситуации развития переговоров; 

- выявлять цели и интересы договари-

вающихся сторон; 

- работать с возражениями; 

- противодействовать манипулированию 

в ходе переговорного процесса; 

- соблюдать этические нормы поведе-

ния. 

 - применять    в    профессиональной    

деятельности    приемы    делового    и 

управленческого общения;  

- грамотно вести деловую переписку; 

- наглядно представить результаты 

поиска информации в области теории и 

практики делового общения, эффектив-

ных коммуникаций, ведения перегово-

ров, инновационных технологий дело-

вого общения. 

Решение 

стандарт-

ных прак-

тических 

задач 

Выполнение 

работ в срок, 

предусмотренный 

в рабочих про-

граммах 

Невыполнение 

работ в срок, 

предусмотренный 

в рабочих про-

граммах 

владеть  

- навыками применения основных 
Решение 

приклад-

Выполнение 

работ в срок, 

Невыполнение 

работ в срок, 



принципов переговоров на практике; 

- навыками защиты от манипуляций; 

- навыками отработки возражений в 

различных ситуациях в ходе переговор-

ного процесса; 

- навыками активного слушания; 

-навыками поведения в деловой среде.  

- грамотной устной и письменной ре-

чью, представляет связи между перего-

ворными стилями и конкретным собе-

седником и контекстом общения; 

- навыками речевой коммуникации в 

ходе переговоров; 

- навыками постановки вопросов и эф-

фективному использованию вопросов в 

ходе переговорного процесса; 

- навыками искусства презентации. 

ных задач 

в конкрет-

ной пред-

метной 

области 

 

предусмотренный 

в рабочих про-

граммах 

предусмотренный 

в рабочих про-

граммах 

 

7.1.2 Этап промежуточного контроля знаний 

Результаты промежуточного контроля знаний оцениваются в 1 семестре  

для очной формы обучения, в 1 семестре для заочной формы обучения по си-

стеме: 

«зачтено»;  

«не зачтено» 

 
Компетенция Результаты обучения, характеризую-

щие сформированность компетенции 

Критерии 

оценивания 

Отлично Хорошо Удовл Неудовл 

ПК-4 

знать  

- основные стратегии в рамках дело-

вых переговоров; 

- основные законы переговорного 

процесса; 

- основные особенности подготовки 

перед проведением деловых перего-

воров; 

- техники противодействия манипу-

лированию в ходе переговорного 

процесса; 

- приемы эффективных деловых ком-

муникаций; 

- различия, недостатки и достоинства 

проведения переговоров посредством 

личной встречи, телефонного разго-

вора, электронной переписки; 

- особенности ведения переговоров 

представителями разных стран; 

-основы профессиональной этики, 

речевой этики, особенности имиджа 

делового человека. 

Тест Выполнение 

теста на 90-

100% 

Выполнение 

теста на 80-

90% 

Выполне-

ние теста 

на 70-80% 

В тесте 

менее 70% 

правиль-

ных отве-

тов 

уметь  

- применять основные принципы 

ведения деловых переговоров в ходе 

переговорного процесса; 

- выбирать необходимую стратегию 

переговоров и тактику эмоциональ-

ного и рационального давления в 

ходе переговоров; 

- предварительно моделировать раз-

личные ситуации развития перего-

воров; 

Тест Выполне-

ние теста на 

90-100% 

Выполне-

ние теста 

на 80-90% 

Выпол-

нение 

теста на 

70-80% 

В тесте 

менее 

70% пра-

вильных 

ответов 



- выявлять цели и интересы догова-

ривающихся сторон; 

- работать с возражениями; 

- противодействовать манипулиро-

ванию в ходе переговорного про-

цесса; 

- соблюдать этические нормы пове-

дения. 

 - применять    в    профессиональ-

ной    деятельности    приемы    де-

лового    и управленческого обще-

ния;  

- грамотно вести деловую перепис-

ку; 

- наглядно представить результаты 

поиска информации в области теории 

и практики делового общения, эф-

фективных коммуникаций, ведения 

переговоров, инновационных техно-

логий делового общения. 

владеть  

- навыками применения основных 

принципов переговоров на практи-

ке; 

- навыками защиты от манипуляций; 

- навыками отработки возражений в 

различных ситуациях в ходе перего-

ворного процесса; 

- навыками активного слушания; 

-навыками поведения в деловой 

среде.  

- грамотной устной и письменной 

речью, представляет связи между 

переговорными стилями и конкрет-

ным собеседником и контекстом 

общения; 

- навыками речевой коммуникации в 

ходе переговоров; 

- навыками постановки вопросов и 

эффективному использованию во-

просов в ходе переговорного про-

цесса; 

- навыками искусства презентации. 

Тест Выполне-

ние теста на 

90-100% 

Выполне-

ние теста 

на 80-90% 

Выпол-

нение 

теста на 

70-80% 

В тесте 

менее 

70% пра-

вильных 

ответов 

 

7.2 Примерный перечень оценочных средств (типовые контрольные 

задания или иные материалы, необходимые для оценки знаний, умений, 

навыков и (или) опыта деятельности) 

 



7.2.1 Примерный перечень заданий для подготовки к тестированию 

 

 
 

 



 
 

 7.2.2 Примерный перечень заданий для решения стандартных задач 

Задача 1. 

 
Задача 2. 

 
Задача 3. На основе выбранной самостоятельно темы переговоров, при-

ведите пример по 3 вопроса для каждого вида. 



 
Задача 4. Какая должна быть запланирована последовательность перего-

воров? Выберите оптимальную и обоснуйте свое решение. 

 
 

Задача 5. Произведите комментарий высказывания Джеральда Нирен-

берга: 

 
 

Задача 6. Что Вы думаете по поводу следующего высказывания 

А.Шопенгауэра: 

 



 
 

Задача 7. Вы выступаете с докладом на конференции на тему: «Векторы 

развития малого бизнеса в регионе». Один слушателей комментирует ваш до-

клад: «Все, что вы докладывали, не имеет отношения к практике, это просто 

теория. Вы не даете практических рекомендаций развития малого бизнеса в ре-

гионе». 

Как вы прокомментируете данное выказывание? 
 

 Задача 8. Вы руководитель отдела организации. Регулярно принимаете 

работников по личным вопросам. Последнее время к вам стал часто приходить 

один из сотрудников, который подробно и долго излагает свои недовольства, 

касающиеся различных вопросов: обслуживание в столовой, плохой уборкой 

помещения и т.п. Работник отнимает у вас рабочее время и говорит каждый раз 

одно и то же.  

Какую стратегию поведения вы разработаете при деловом общении с 

данным работником? Обратите внимание, что ваше поведение должно быть 

этичным.   

 

Задача 9.  

 
Ответьте на вопросы: 

1) Какие причины (кроме уважительных) послужили отказу некоторых 

сотрудников от мероприятия? 

2) Как руководителю необходимо провести собрание, чтобы мотивиро-

вать сотрудников не игнорировать подобные мероприятия? 

3) Какие методы следует использовать для улучшения корпоративной 

культуры? 

 

Задача 10.  



Ответьте на вопросы: как правильно поступить на начальной стадии пе-

реговоров: 

1) Кто должен встретить прибывающих для переговоров партнеров? 

2) Как представить участников переговоров? Лучше это сделать до нача-

ла переговоров или за столом переговоров? 

3) Как поступить, если во время представления кого-то из участников вы 

не расслышали его имя и отчество партнера? 

4)  Как понять, что необходимо начать переговоры? 

5) Как поступить в ситуации, если кто-то из участников опаздывает на 

переговоры, но переговоры с большинством участников уже начнут-

ся?   

 

 

7.2.3 Примерный перечень заданий для решения прикладных задач 

Задача 1. Охарактеризуйте каждый стиль переговоров. 

 
Задача 2. Заполните таблицу, обоснуйте собственное мнение. 

 



Задача 3. Заполните таблицу 

 
Задача 4. Заполните таблицу. 

 
Задача 5.  

  

Задача 6. Заполните таблицу. Какие из этих жестов наиболее целесооб-

разно использовать при деловых переговорах. 

 
 

Задача 7. Выберите один из возможных вариант решения проблемы или 

предложите обоснованное собственное решение. 



 
 

Задача 8. 

 
Задача 9. Предположим, вы захотели, чтобы преподаватель потратил час 

на консультацию с вами. Как в данном случае можно использовать тактику 

«отказ-затем отступление», чтобы повысить вероятность согласия преподава-

теля на ваше требование? Чего следует избегать при выдвижении первона-

чального требования? 

Задача 10. Что вы думаете по поводу следующего высказывания Фреда 

Чарльза Икла: « В соответствии с руководством по дипломатии XVII и  XVIII 

веков, тот, кто идеально ведет переговоры, должен обладать быстрым умом, 



неограниченным терпением, уметь притворяться, но не лгать, вызывать дове-

рие, но не доверять  другим, быть скромным, но напористым, обладать шар-

мом, но не поддаваться чарам других людей, иметь много денег и прекрасную 

жену; оставаясь безразличным ко всем богатствам и женщинам» ? Обоснуйте 

свое мнение.  

 

7.2.4 Примерный перечень вопросов для подготовки к зачету 

1. Особенности деловой коммуникации. 

2. Пути повышения эффективности деловой коммуникации. 

3. Деловая беседа – структура, особенности этапов. 

4. Установление контакта и техника «Small talk». 

5. Переговоры – определение, цели переговоров, место переговоров в ситу-

ациях делового общения. 

6. Подготовка переговоров – основные этапы, специфика каждого этапа. 

7. Переговорная команда: роли, подготовка, эффективная работа. 

8. Коммуникативные навыки человека, которые являются успешными для 

ведения беседы. 

9. Речевые технологии делового общения. 

10. Невербальные средства общения и их использование в управленче-

ской практике. 

11. Роль дискуссии в деловом общении. 

12. Убеждающее воздействие - основные стратегии, техники и приемы. 

13. Манипуляции – суть и механизмы манипуляций 

14. Техники противодействия манипуляциям в переговорах 

15. Официально-деловой стиль речи и его особенности. 

16. Особенности письменной коммуникации в деятельности управлен-

ца. 

17. Принципы ясности и лаконичности в переговорах коммуникации. 

18. Спор, дискуссия, полемика: особенности проведения. 

19. Методы делового общения. 

20. 4 закона переговоров. Опишите каждый из 4 законов (принципов). 

Приведите примеры. 

21. Почему важно понимание понятия «лицо принимающее решение 

(ЛПР)» при ведении переговоров. Приведите основные причины срывов пере-

говоров. 

22. Что значит отделять интересы от позиции при ведении переговоров. 

Важность принципа. Приведите примеры, когда выгодно нарушать данный 

принцип. 

23. Почему важно отделять человека от проблемы во время ведения де-

ловых переговоров. Когда выгодно нарушать данный принцип. 

24. Почему важны критериальность и вариативность в деловых перего-

ворах. Когда можно нарушать данные принципы переговоров. 

25. Подготовка к переговорам. Аспекты подготовки. Особенности пси-

хологической и информационной подготовки к переговорам. 

26. В чем заключается тактическая подготовка к переговорам. 



27. Основные стратегии переговоров. Мягкий, жесткий и принципи-

альный подход к ведению переговоров. 

28. Типичные ошибки при ведении деловых переговоров и их влияние 

на срывы переговоров. 

29. Расшифруйте и объясните понятие «НАОС». 

30. Когда необходимы вопросы при ведении переговоров. Как пра-

вильно формулировать и использовать вопросы. 

31. Опишите типичные ошибки в формулировке вопроса. Типичные 

ошибки при использовании вопросов в процессе переговоров. 

32. Активное слушание. Помехи и барьеры слушания. Правила, соблю-

дение которых позволяет понравиться людям. 

33. Приведите примеры стандартных возражений при переговорах. Ка-

ким образом можно преодолеть данные возражения. 

34. Почему умение слушать необходимо при ведении деловых перего-

воров. Как связаны умение слушать и работа с возражениями. 

35. Приведите примеры манипуляций давления в ходе переговоров и 

способы противодействия. 

36. Приведите примеры логических манипуляций и способы противо-

действия. 

37. Приведите примеры дипломатических манипуляций и способы про-

тиводействия. 

38. В чем заключается основные отличия ведения переговоров при 

личной беседе от телефонных разговоров или общения по сети. 

39. Каким образом могут влиять национальные черты на процесс пере-

говоров. Приведите примеры. 

 

7.2.5 Примерный перечень вопросов для подготовки к экзамену 

Не предусмотрено учебным планом 

7.2.6 Методика выставления оценки при проведении промежуточной 

аттестации 

7.2.7 Паспорт оценочных материалов 

№ п/п 
Контролируемые разделы (темы) 

дисциплины 

Код контролируе-

мой компетенции 

(или ее части) 

Наименование оценоч-

ного средства 

1 

Переговоры как форма деловой 

коммуникации, основные подходы к 

ведению переговоров 
ПК-4 

Тест, устный опрос, 

защита самостоятель-

ной работы 

2 

Переговоры как разновидность де-

ловой беседы – структура и логика ПК-4 

Тест, устный опрос, 

защита самостоятель-

ной работы 

3 

Подготовка переговоров. Организа-

ция проведения переговоров ПК-4 

Тест, устный опрос, 

защита самостоятель-

ной работы 

4 

Убеждающее воздействие в ходе пе-

реговоров ПК-4 

Тест, устный опрос, 

защита самостоятель-

ной работы 

5 Деловая коммуникация как социо- ПК-4 Тест, устный опрос, 



культурный механизм взаимодей-

ствия между социальной средой и 

речевым поведением. Стратегии 

устных и письменных деловых ком-

муникаций. Особенности публично-

го выступления. 

защита самостоятель-

ной работы 

6 

Спор, дискуссия, полемика. 

Вербальные и невербальные сред-

ства коммуникации в деятельности 

специалиста сферы управления 

 

ПК-4 

Тест, устный опрос, 

защита самостоятель-

ной работы 

 

7.3. Методические материалы, определяющие процедуры оценива-

ния знаний, умений, навыков и (или) опыта деятельности 

Тестирование осуществляется, либо при помощи компьютерной системы 

тестирования, либо с использованием выданных тест-заданий на бумажном но-

сителе. Время тестирования 30 мин. Затем осуществляется проверка теста экза-

менатором и выставляется оценка согласно методики выставления оценки при 

проведении промежуточной аттестации. 

Решение стандартных задач осуществляется, либо при помощи компью-

терной системы тестирования, либо с использованием выданных задач на бу-

мажном носителе. Время решения задач 30 мин. Затем осуществляется провер-

ка решения задач экзаменатором и выставляется оценка, согласно методики вы-

ставления оценки при проведении промежуточной аттестации. 

Решение прикладных задач осуществляется, либо при помощи компью-

терной системы тестирования, либо с использованием выданных задач на бу-

мажном носителе. Время решения задач 30 мин. Затем осуществляется провер-

ка решения задач экзаменатором и выставляется оценка, согласно методики вы-

ставления оценки при проведении промежуточной аттестации. 

 

8 УЧЕБНО МЕТОДИЧЕСКОЕ И ИНФОРМАЦИОННОЕ  

ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ 

8.1 Перечень учебной литературы, необходимой для освоения дисци-

плины 

Основная литература: 

1 Петрова, Ю. А. Золотые правила успешных переговоров : практическое 

пособие / Ю. А. Петрова, Е. Б. Спиридонова. — 2-е изд. — Саратов : Ай Пи Эр 

Медиа, 2019. — 115 c. — ISBN 978-5-4486-0467-6. — Текст : электронный // 

Электронно-библиотечная система IPR BOOKS : [сайт]. — URL: 

https://www.iprbookshop.ru/79625.html   

2 Звягинцева, О. С. Технологии деловых и научных коммуникаций : 

учебное пособие / О. С. Звягинцева, Д. С. Кенина, О. Н. Бабкина. — Ставро-

поль : Ставропольский государственный аграрный университет, 2019. — 116 c. 

— Текст : электронный // Электронно-библиотечная система IPR BOOKS : 

[сайт]. — URL: https://www.iprbookshop.ru/109404.html   

Дополнительная литература: 



1 Генералова, С. В. Деловые коммуникации. Технология ведения дело-

вых переговоров : практикум / С. В. Генералова. — 2-е изд. — Саратов : Ву-

зовское образование, 2020. — 59 c. — ISBN 978-5-4487-0728-5. — Текст : элек-

тронный // Электронно-библиотечная система IPR BOOKS : [сайт]. — URL: 

https://www.iprbookshop.ru/97408.html  

2 Владимирова, Н. В. Основы деловых коммуникаций : учебное пособие / 

Н. В. Владимирова, Н. В. Соломина. — Омск : Омский государственный тех-

нический университет, 2019. — 110 c. — ISBN 978-5-8149-2774-3. — Текст : 

электронный // Электронно-библиотечная система IPR BOOKS : [сайт]. — 

URL: https://www.iprbookshop.ru/115436.html    

8.2 Перечень информационных технологий, используемых при осу-

ществлении образовательного процесса по дисциплине (модулю), включая 

перечень лицензионного программного обеспечения, ресурсов информа-

ционно-телекоммуникационной сети «Интернет», современных професси-

ональных баз данных и информационных справочных систем 

Лицензионное программное обеспечение 

1. Office Professional Plus 2013 Single MVL A Each Academic 

Свободное ПО 

1. LibreOffice 

2. Moodle 

3. OpenOffice 

4. Skype 

5. Zoom 

Ресурсы информационно-телекоммуникационной сети «Интернет» 

1. http://www.edu.ru/  

2. Образовательный портал ВГТУ 

Информационные справочные системы 

1. http://window.edu.ru  

2. https://wiki.cchgeu.ru/ 

Современные профессиональные базы данных: 

Справочник для экономистов – http://www.catback.ru.  

Обзорная информация по мировой экономике – http://www.ereport.ru. 

Экономика и управление – http://www.stplan.ru. 

Информационное аналитическое агентство РосБизнесКонсалтинг –

https://www.rbc.ru. 

Мультистат –http://www.multistat.ru. 

Федеральная служба государственной статистики –http://www.gks.ru 

Корпоративный менеджмент - https://www.cfin.ru  

Журнал «Цифровая экономика» - http://digital-economy.ru  

Журнал «Цифровая и отраслевая экономика» - 

https://cchgeu.ru/science/nauchnye-izdaniya/ekonomika-i-predprinimatelstvo/arkhiv-

vypuskov/  

 

 

https://www.iprbookshop.ru/97408.html
http://www.catback.ru/
http://www.ereport.ru/
http://www.stplan.ru/
https://www.rbc.ru/
http://www.multistat.ru/
https://www.cfin.ru/
http://digital-economy.ru/
https://cchgeu.ru/science/nauchnye-izdaniya/ekonomika-i-predprinimatelstvo/arkhiv-vypuskov/
https://cchgeu.ru/science/nauchnye-izdaniya/ekonomika-i-predprinimatelstvo/arkhiv-vypuskov/


9 МАТЕРИАЛЬНО-ТЕХНИЧЕСКАЯ БАЗА, НЕОБХОДИМАЯ ДЛЯ 

ОСУЩЕСТВЛЕНИЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНОГО ПРОЦЕССА 

Лекционная аудитория, оснащённая мультимедийным оборудованием 

(проектор, экран, звуковоспроизводящее оборудование), обеспечивающим де-

монстрацию (воспроизведение) мультимедиа-материалов 

Аудитории для практических занятий, оснащенные: 

- мультимедийным оборудованием (проектор, экран, звуковоспроизводя-

щее оборудование), обеспечивающим демонстрацию (воспроизведение) муль-

тимедиа-материалов 

- интерактивными информационными средствами; 

- компьютерной техникой с подключением к сети Интернет. 

 

10 МЕТОДИЧЕСКИЕ УКАЗАНИЯ ДЛЯ ОБУЧАЮЩИХСЯ ПО 

ОСВОЕНИЮ ДИСЦИПЛИНЫ (МОДУЛЯ) 

По дисциплине «Стратегия деловых переговоров» читаются лекции, про-

водятся практические занятия. 

Основой изучения дисциплины являются лекции, на которых излагаются 

наиболее существенные и трудные вопросы, а также вопросы, не нашедшие от-

ражения в учебной литературе.  

Практические занятия направлены на приобретение практических навы-

ков ведения переговоров. Занятия проводятся путем решения конкретных задач 

в аудитории. 

Большое значение по закреплению и совершенствованию знаний имеет 

самостоятельная работа студентов. Информацию о всех видах самостоятельной 

работы студенты получают на занятиях. 

Освоение дисциплины оценивается на зачете. 
 

Вид учебных 

занятий 

Деятельность студента 
 (особенности деятельности студента инвалида и лица с ОВЗ,  

при наличии таких обучающихся) 
Лекция Написание конспекта лекций: кратко, схематично, последовательно фик-

сировать основные положения, выводы, формулировки, обобщения; по-

мечать важные мысли, выделять ключевые слова, термины. Проверка 

терминов, понятий с помощью энциклопедий, словарей, справочников с 

выписыванием толкований в тетрадь. Обозначение вопросов, терминов, 

материала, которые вызывают трудности, поиск ответов в рекомендуе-

мой литературе. Если самостоятельно не удается разобраться в материа-

ле, необходимо сформулировать вопрос и задать преподавателю на лек-

ции или на практическом занятии.  

Практические  

занятия 

Конспектирование рекомендуемых источников. Работа с конспектом 

лекций, подготовка ответов к контрольным вопросам, просмотр рекомен-

дуемой литературы. Прослушивание аудио- и видеозаписей по заданной 

теме, выполнение расчетно-графических заданий, решение задач по алго-

ритму.  

Подготовка к 

дифференциро-

ванному зачету 

При подготовке к зачету необходимо ориентироваться на конспекты лек-

ций, рекомендуемую литературу и решение задач на практических заня-

тиях. 

  


