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Раздел 1. ПАСПОРТ ОЦЕНОЧНЫХ СРЕДСТВ  

по дисциплине «Психология ведения переговоров» 

 
Укрупненная группа 37.00.00 Психологические науки 

Направление подготовки  37.03.01 Психология 

Направленность программы Психология 

Образовательная программа Бакалавриат 

Квалификация бакалавр 

Дисциплина базовой / вариативной 

части образовательной программы 

Часть, формируемая участниками образовательных 

отношений 

Форма контроля зачет 

Показатели трудоемкости 
Форма обучения 

очная  заочная  очно-заочная 

Год обучения 4 - 4 

Семестр 7 - 7 

Количество зачетных единиц   2 - 2 

Общее количество часов 72 - 72 

 

- лекционных 16 - 6 

- практических (семинарских) 20 - 4 

- лабораторных - - - 

курсовая работа (проект) - - - 

- контактной работы 

(консультации) 

10  17 

- - контактной работы на 

промежуточную аттестацию 

2,0 - 2,0 

- самостоятельной работы 24 - 43,0 

 

 

1.2. Перечень компетенций, формируемых дисциплиной 

«Психология ведения переговоров» 
Компетенция Индикаторы

компетенций 

Результатыобучения 

 
ПК-5. 

Способеносуществля

тьпсихологическоесо

провождениеисследо

ваниярынкаинформа

ционныхуслуг, 

процессовкоммуника

ции 

сиспользованиеминф

ормационныхтехнол

огий,продуктовинфо

рмационныхтехнолог

ий,обеспеченияпсихо

логическойбезопасно

сти,включаяинтерне

т-

 
 

ПК-5.1. Знает 

обособенностях 

рынкаинформационных 

услуг,продуктовинформац

ионныхтехнологий,предна

значенных дляширокого 

кругапользователей, 

осуществляетпсихологиче

скоесопровождениеисслед

ования 

рынкаинформационных 

услуг 

ипродуктовинформационн

ыхтехнологий,предназнач

енных дляширокого 

Знать: правила сбора и 

обработкипервичных знаний. 

Уметь: применять знания 

обобществе для сбора и 

обработкипсихологически важной 

первичнойинформации оклиенте 

Владеть: навыками 

организациипроцесса сбора 

данных осоциальной 

ситуациифункционирования 

личности,имеющей значение для 

оказанияпсихологической 

помощи 
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контентисредствам

ассовойинформации 

кругапользователей, 

осуществляетпсихологиче

скоесопровождение 

процессовкоммуникации 

сиспользованиеминформа

ционныхтехнологий 

 

 

 

 

 

1.3. Перечень тем дисциплины 

 

№ 

п/п 

Наименование темы 

1.  Критериивыделениятиповивидовпереговорногопроцесса 

2.  
Социально-психологический подход кпереговорамкаккделовому 

общению 

3.  
 

Личностьипереговорныйпроцесс 

4.  Психологические критериизатрудненного общения впроцессепереговоров 

5.  Показатели стратегийвзаимодействия в процессепереговоров 

6.  
 

Метод «Принципиальноговеденияпереговоров» 

7.  
Правила и принципыприменения техники «4- хшагного» метода 

веденияпереговоров в ситуацияхконфликтного 

межличностногоиделовоговзаимодействия 

8.  
Основные приемыпроведения переговоров,основанныхна4-хшагном 

методе(1и 2шаг) 

9.  
Основные приемыпроведенияпереговоров, 

основанных на 4-х шагномметоде(3 и4шаг) 

10.  
Особенностипосредническойдеятельности,основанной 

на4-хшагномметоде 
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1.4. Матрица соответствия тем дисциплины и компетенций 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.5.  Соответствие тем дисциплины и контрольно-измерительных материалов 

№ 

 темы 

ТЕКУЩИЙ КОНТРОЛЬ 

Тестовые задания 

по 

теоретическому 

материалу 

Вопросы  

для устного 

опроса 

Типовые 

задания 

практического 

характера 

Задания для 

контрольной 

работы 

Тематика 

рефератов, 

докладов, 

сообщений 

Групповое 

творческое 

задание 

 Блок А 

Контроль знаний 

Блок Б  

Контроль умений, навыков 

Тема 1 + + + + + + 

Тема 2 + + + + + + 

Тема 3 + + + + + + 

Тема 4 + + + + + + 

Тема 5 + + + + + + 

Тема 6 + + + + + + 

Тема 7 + + + + + + 

Тема 8 + + + + + + 

Тема 9 + + + + + + 

Тема 10 + + + + + + 

 

Шифр компетенции по  

ФГОС ВО 

Шифр темы 

Т1 Т2 Т3 Т4 Т5 Т6 Т7 Т8 Т9 Т10 

ПК-5.1 + + + + + + + + + + 
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1.6. Описание показателей и критериев оценивания компетенций на различных этапах их формирования 
Результат обучения 

по дисциплине 

Критерии и показатели оценивания результатов обучения  

неудовлетворительно удовлетворительно хорошо отлично 

I этап 

 

Отсутствие 

знаний 

Фрагментарные 

знания  

 

Неполные знания 

 

Сформированные, но 

содержащие  

отдельные пробелы 

знания  

Сформированные и 

систематические знания 

II этап 

 

Отсутствие 

знаний 

Фрагментарные 

знания  

 

Неполные знания 

 

Сформированные, но 

содержащие  

отдельные пробелы 

знания  

Сформированные и 

систематические знания 

III этап  

 

Отсутствие 

знаний 

Фрагментарные 

знания  

 

Неполные знания 

 

Сформированные, но 

содержащие  

отдельные пробелы 

знания  

Сформированные и 

систематические знания 
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Раздел 2. ОЦЕНОЧНЫЕ СРЕДСТВА 

 

Блок А 

ОЦЕНОЧНЫЕ СРЕДСТВА ТЕКУЩЕГО КОНТРОЛЯ ЗНАНИЙ 

ОБУЧАЮЩИХСЯ 

 

Фонд тестовых заданий по дисциплине 

 

 

 

Рубежныйтесткмодулю 

1.Теоретико-методологическиеосновыпсихологииведенияпереговоров в  контексте 

личностного подхода в качестве детерминант,

 затрудняющихпереговоры,рассматриваются(выберитеправильныеответы): 

1.Социальные потребности 

2.Отношения 

3.Экспрессивность 

4.Экстраверсия-интроверсия 

 

2. Какое научное представление лежит  в основе 

личностного подхода кпереговорам(выберитеправильный ответ): 

1. Представление о взаимодетерминации личности и 

общения 

2. Представление о непрерывном развитии человека 

3. Представлениеобобщении 

кактрехстороннемпроцессе. 

 

3. Ккакоймоделиобщениякакнаиболееоптимальнойотноситсяскептическиавторконце

пциинеадаптивнойактивностиВ.А.Петровский?(выберитеправильныйответ): 

1. Кмоделямобщения,основаннымнапринципеконгруэнтности 

2. Кмоделямобщения,основаннымнапринципесубъектности 

3. К моделямобщения, основанным на принципе свободы выбора партнера 

 

4.Направленностьнадругогочеловеканевсегдаявляетсяусловиемотсутствиятренийисбоевв

общении потому,что (выберитеправильный ответ): 

1. Направленостьмож5етиметьотрицательныйзнак 

2. Направленность может быть не понята 

партнером 

3. Направленностьможет 

бытьнеискренней. 

 

5.Еслипартнеротноситсякдругомукаккценности,тоон(выберитеправильныйответ): 

1.Принимает его индивидуальность 

2.Постоянностремитсяпонятьего 

3.Поддерживаетпартнеравовсех егоначинаниях 

 

6.Какимиличностнымиособенностямиобладаетчеловек,еслионзатрудняетобщение?(выбе

ритеправильный ответ): 

1.Завистливость 

2.Неаттрактивность 

3.Заботливость 
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7. Ктоизотечественныхпсихологовпредложилразделятьфеномены«нарушенное 
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общение»,«барьерыобщения»,«трудностиобщения»?(выберитеправильныйответ): 

1. К.Л. Иванова. 

2. 2.В.Н. Куницина 

3. 3.Л.А.Петровская 

 

8. С помощью какихпоказателейможноотличить«нарушенное 

общение»,«барьерыобщения»,«трудностиобщения»?(выберитеправильный ответ): 

1.Степень неудовлетворенности общением 

2.Частотапрерывания общения 

3.Частотаобращениязапомощьюк другимлюдям 

 
9.Вкачествепоказателя,указывающегонаотличиямежду«нарушеннымобщением», 

«барьерамиобщения»,«трудностямиобщения»?(выберитеправильныйответ): 

1.Степень эмоционального напряжения 

2.Степеньосмысленияпартнера 

3.Степеньвыразительностипартнера 

 

10. Насколько вы согласны с утверждением, что в качестве показателя, 

указывающегонаотличиямежду«нарушеннымобщением»,«барьерамиобщения»,«трудно

стямиобщения»следуетрассматриватьстепеньвовлеченностивобщениеипоследствиядейс

твияпартнеров? (выберитеправильный ответ): 

1. Полностью не согласен с утверждением 

2.Согласен с первой частью утверждения 

3.Согласен со второй частью утверждения 

4.Полностьюсогласен сутверждением 

 

11.Почемупартнерыпопереговораммогутнеосознаватьсвой«вклад»ввозникновени

етрудностейиневсегдамогутсамостоятельноизменитьспособыиформывзаимодействия? 

(выберитеправильныйответ): 

1. Не знают о том, что трудности общения- это результат 

взаимодействиядвух и болеелюдей. 

2. Полагают, что трудности общения возникают спонтанно 

3. Считают,чтоони даютправильныеоценкипроцессуобщения 

 

12.На фрустрацию каких потребностей указано в работах А. Адлера, 

способствующихформированиюотношений,затрудняющихпроцессвзаимодействия?(вы

беритеправильныйответ): 

1.Потребность «быть членом группы» 

2.Потребность в превосходстве 

3.Потребностьбытьиндивидуальностью 

 

13.ОфрустрациикакихбазовыхпотребностейидетречьвработахЭ.Фромма,приводя

щихкдеструктивномуповедению?(выберитеправильныйответ): 

1.Потребностьвидентичности2.П

отребности в соблюдении правил 

общения3.Потребностьвсмыслежизни 

 

14.Какиемогутвыбратьстратегиивзаимодействияпартнеры,длятого,чтобыпреодол

етьтревогу,эмоциональный,когнитивныйимотивационныйдиссонанс?(выберитеправиль

ный ответ): 

1.Стратегию демонстрации зависимости, беспомощности. 

2.Стратегию маскировки своих чувств и переживаний 
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3.Стратегиюизменениякругаобщения 

 

15.Вкакомнаправлениипсихологииобращаютособоевниманиенамеруудовлетворе

нностиэкзистенциальныхпотребностейпартнероввпроцессеихвзаимодействия?(выберит

еправильный ответ): 

1. Впсихологиисвободы 

2. В гуманистической психологии 

3. Впсихологиижизненногопути 

 
 

Критерии и шкалы оценивания тестов 

Критерии оценивания при текущем контроле 

процент правильных ответов менее 40 (по 5 бальной системе контроля – оценка 

«неудовлетворительно»); 

процент правильных ответов 40 – 59 (по 5 бальной системе контроля – оценка 

«удовлетворительно») 

процент правильных ответов 60 – 79 (по 5 бальной системе контроля – оценка «хорошо») 

процент правильных ответов 80-100 (по 5 бальной системе контроля – оценка «отлично») 

 

 

Вопросы для устного опроса 
1. Кправилам«Методапринципиальноговеденияпереговоров»относятся… 

2. Кправилам«Методапринципиальноговеденияпереговоров»относятся… 

3. Использование «Метода принципиального ведения переговоров» 

предполагает… 

4. Подготовкактретьемуэтапуведенияпереговороввключает… 

5. Техника«отказа»включаетряддействий… 

6. Переходвзаимодействия,состоящегоизтрений,вконфликттипа«стычки»сопровождаетсяследу

ющими действиями… 

7. Косновнымправилам«четырехшагного»методаведенияпереговоровотносится… 

8. Вдоговоре-соглашениидолжныбытьуказаны… 

9. Каким образом негативная система отношений личности будет влиять

 навосприятие и понимание партнера по переговорам? 

 

 

Критерии и шкалы оценивания устного опроса 

Критерии оценки при текущем контроле Оценка 

Студент отсутствовал на занятии или не принимал участия. 

Неверные и ошибочные ответы по вопросам, разбираемым на 

семинаре 

«неудовлетворительно» 

Студент принимает участие в обсуждении некоторых проблем, 

даёт расплывчатые ответы на вопросы. Описывая тему, путается 

и теряет суть вопроса. Верность суждений, полнота и 

правильность ответов – 40-59 % 

«удовлетворительно» 

Студент принимает участие в обсуждении некоторых проблем, 

даёт ответы на некоторые вопросы, то есть не проявляет 

достаточно высокой активности. Верность суждений студента, 

полнота и правильность ответов 60-79% 

«хорошо» 

Студент демонстрирует знание материала по разделу, 

основанные на знакомстве с обязательной литературой и 

современными публикациями; дает логичные, 

аргументированные ответы на поставленные вопросы. Высока 

активность студента при ответах на вопросы преподавателя, 

«отлично» 
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активное участие в проводимых дискуссиях. Правильность 

ответов и полнота их раскрытия должны составлять более 80% 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Блок Б  

ОЦЕНОЧНЫЕ СРЕДСТВА ТЕКУЩЕГО КОНТРОЛЯ УМЕНИЙ, 

НАВЫКОВ ОБУЧАЮЩИХСЯ 
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Типовые задания для практических занятий 
№ Темазанятия Вид 

занятия 

Форма/Методы 

интерактивногообучения 

 Модуль 1. Теоретико-

методологические 

основыпсихологии 

ведения 

переговоров 

  

 
1 

Критериивыделениятиповив

идовпереговорногопроцесса 
 

семинар 

интерактивный режимдиалога-

обсужденияключевоговопросас 

элементамитренинга 

 
2 

Социально-

психологический подход 

кпереговорамкаккделовому 

общению 

 
семинар 

интерактивный режимдиалога-

обсужденияключевоговопросас 

элементамитренинга 

 
3 

 

Личностьипереговорныйпро

цесс 

 
семинар 

интерактивный режимдиалога-

обсужденияключевоговопросас 

элементамитренинга 

 
4 

Психологические 

критериизатрудненного 

общения 

впроцессепереговоров 

 
семинар 

интерактивный режимдиалога-

обсужденияключевоговопросас 

элементамитренинга 

 
5 

Показатели 

стратегийвзаимодействия 

в процессепереговоров 

 
семинар 

интерактивный режимдиалога-

обсуждения 

ключевого вопроса 

сэлементамитренинга 

 Модуль 2. Социально-

психологическиетехно

логиипроведения 

переговоров. 

  

 
6 

 

Метод 

«Принципиальноговедени

япереговоров» 

 
семинар 

интерактивный режимдиалога-

обсужденияключевоговопросас 

элементамитренинга 

 

 
7 

Правила и 

принципыприменения 

техники «4- хшагного» 

метода веденияпереговоров в 

ситуацияхконфликтного 

межличностногоиделовогов

заимодействия 

 

 
семинар 

 
интерактивный режимдиалога-

обсужденияключевого вопроса 

сэлементами тренинга 

 
8 

Основные 

приемыпроведения 

переговоров,основанныхн

а4-хшагном 

методе(1и 2шаг) 

 
семинар 

интерактивный режимдиалога-

обсужденияключевоговопросас 

элементамитренинга 

 
9 

Основные 

приемыпроведенияпереговор

ов, 

основанных на 4-х 

 
семинар 

интерактивный режимдиалога-

обсуждения 

ключевого вопроса 

сэлементамитренинга 
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шагномметоде(3 и4шаг) 

 
10 

Особенностипосредничес

койдеятельности,основан

ной 

на4-хшагномметоде 

 
семинар 

интерактивный режимдиалога-

обсужденияключевоговопросас 

элементамитренинга 

 

 
Критерии и шкалы оценивания решения практических заданий 

Критерии оценки при текущем контроле Оценка 

Задача не решена или решена неправильно «неудовлетворительно» 

Задание понято правильно; в логическом рассуждении нет 

существенных ошибок, но допущены существенные ошибки в 

выборе формул или в математических расчетах; задача решена не 

полностью или в общем виде 

«удовлетворительно» 

Составлен правильный алгоритм решения задачи; в логическом 

рассуждении и решении нет существенных ошибок; правильно 

сделан выбор формул для решения; есть объяснение решения, но 

задача решена нерациональным способом или допущено не более 

двух несущественных ошибок, получен верный ответ 

«хорошо» 

Составлен правильный алгоритм решения задачи; в логическом 

рассуждении, в выборе формул и решении нет ошибок; получен 

верный ответ; задача решена рациональным способом 

«отлично» 

 

 

Задания для контрольной работы (очно-заочной форма обучения) 
 

1. Причиныповышенияинтересакисследованиютеоретическихипрактическихпро

блемпсихологиипроведения переговоров. 

2. Переговорыкакусловиежизнедеятельностичеловека. 

3. Историястановлениявидови типовпереговоров. 

4. Влияниеэтическоймыслинаразработкупринциповведенияпереговоров. 

5. Типологияпереговоров 

6. Видыклассификацийпереговоров 

7. Типыотношениймеждупартнерами каккритерийопределениявидапереговоров 

8. Функциипереговоров 

9. Переговорыкак видделовогообщения(стороныобщения,структура, виды) 

10. Социально-психологическиебарьерывступлениявпереговорныйпроцесс. 

11. Социально-психологическиепоказателипревращенияДругоговоВрага 

12. Личностныйподходкпереговорамкакинтеграцияидейличностнойпарадигмывпс

ихологииобщения. 

13. Роль потребностей, мотивов и направленности личности в организации 

переговорногопроцесса. 

14. Фрустрациясоциальных потребностейличностивситуациипереговоров. 

15. Коммуникативная компетентность. Социальные способности личности 

(социальнаянаблюдательность,социальныйинтеллект, социальноевоображение, 

эмпатия). 
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16. Стилиобщенияличностиистиливеденияпереговоров 

17. Рольиндивидно - личностных характеристик в протекании переговорного 

процесса(эмоциональнаяустойчивостьитолерантностькстрессогеннымфакторам;акти

вность;креативность,общительность, локусконтроля,эмпатияит.д). 

18. Феномен личноговлияния впсихологиипереговоров.Типыличноговлияния. 

19. Сценарииимеханизмывзаимодействия.Видывзаимодействия. 

20. Стратегиии способывзаимодействиявпроцессепереговоров 

 

 

Критерии и шкалы оценивания контрольной работы 

Критерии оценивания Оценка 

Ответ не был дан или не соответствует минимальным критериям «неудовлетворительно» 

Ответ со значительным количеством неточностей, но 

соответствует минимальным критериям 

«удовлетворительно» 

Ответ был верным с незначительным количеством неточностей  «хорошо» 

Ответ полный с незначительным количеством неточностей «отлично» 

 

 

Темы для подготовки реферата (доклада, сообщения, презентации) 
1. Понятиеоконфликтнойситуации.Видыконфликтноговзаимодействия. 

2. Социально-

психологическиепричинынеэффективногорешенияконфликтныхситуаций. 

3. Конструктивноевзаимодействие 

4. Классификацияпричинзатрудненногоделовогообщенияипереговоров. 

5. Когнитивно-эмоциональные, мотивационные и инструментальные трудности 

веденияпереговоров. 

6. Причинытрудностейразрешенияконфликтных,проблемных ситуаций 

7. Видыпереживаний,вызванных трудностямиразрешенияпроблемныхситуаций 

8. Действия,отношения,переживания,свидетельствующиеоб уходеотпроблемы 

9. Действия,отношения,переживания,свидетельствующиеоб уходеотпроблемы 

10. Действия,отношения,переживания,свидетельствующиеоподавлениижелания

вступитьвпереговоры 

11. Действия, отношения, переживания, свидетельствующие о стремлении 

«выиграть», несчитаясь спартнером 

12. Действия,отношения,переживания,свидетельствующиеостремленииразреши

тьпроблемунаосновекомпромисса. 

13. Действия, отношения, переживания,

 свидетельствующие о стремлении

 ксотрудничествувпроцессепереговоров. 

14. Видыпротиворечийвовзаимодействии,порождающиевозникновениепроблем

ныхситуаций. 

15. Особенности«позиционнойборьбы»впроцессеведенияпереговоров. 

16. Уровниведенияпереговоровисоответствующиеимправила 

17. Приемынечестноговеденияпереговоров 

18. Техникаотказа.Какправильносказать«нет»в переговорномпроцессе 

19. Техникаифункции вопросавпереговорномпроцессе. 

20. Понятиеовидах альтернатив,подготовленныхдляпереговорногопроцесса. 
 

 

Критерии и шкалы оценивания рефератов (докладов) 

Оценка Профессиональные компетенции Отчетность 
«отлично» Работа выполнена на высоком профессиональном Письменно 
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уровне.  Полностью соответствует поставленным в 

задании целям и задачам. Представленный 
материал в основном верен, допускаются мелкие 

неточности. Студент свободно отвечает на вопросы, 

связанные с докладом. Выражена способность к 

профессиональной адаптации, интерпретации 
знаний из междисциплинарных областей 

оформленный 

доклад (реферат) 
представлен в срок.  

Полностью 

оформлен в 

соответствии с 
требованиями 

«хорошо» Работа выполнена на достаточно высоком 

профессиональном уровне, допущены несколько 
существенных ошибок, не влияющих на результат. 

Студент отвечает на вопросы, связанные с 

докладом, но недостаточно полно. Уровень 

недостаточно высок. Допущены существенные 
ошибки, не существенно влияющие на конечное 

восприятие материала. Студент может ответить 

лишь на некоторые из заданных вопросов, 
связанных с докладом 

Письменно 

оформленный 
доклад (реферат) 

представлен в срок, 

но с некоторыми 

недоработками 

«удовлетворительно» Уровень недостаточно высок. Допущены 

существенные ошибки, не существенно влияющие 

на конечное восприятие материала. Студент может 
ответить лишь на некоторые из заданных вопросов, 

связанных с докладом 

Письменно 

оформленный 

доклад (реферат) 
представлен со 

значительным 

опозданием (более 
недели). Имеются 

отдельные недочеты 

в оформлении 
«неудовлетворительно» Работа выполнена на низком уровне. Допущены 

грубые ошибки. Ответы на связанные с докладом 

вопросы обнаруживают непонимание предмета и 

отсутствие ориентации в материале доклада 

Письменно 
оформленный 

доклад (реферат) 

представлен со 
значительным 

опозданием (более 

недели). Имеются 

существенные  
недочеты в 

оформлении. 

 

 

 

 
Критерии и шкалы оценивания презентации 

Дескрипторы Минимальный  

ответ 

«неудовлетвори-

тельно» 

Изложенный, 

раскрытый ответ 

«удовлетвори-

тельно» 

Законченный, полный 

ответ 

«хорошо» 

Образцовый  

ответ 

«отлично» 

Раскрытие  
проблемы 

Проблема не 
раскрыта.  

Отсутствуют 

выводы. 

Проблема раскрыта 
не полностью. 

Выводы не сделаны 

и/или выводы не 

обоснованы. 

Проблема раскрыта. 
Проведен анализ 

проблемы без 

привлечения 

дополнительной 

литературы. Не все 

выводы сделаны и/или 

обоснованы. 

Проблема раскрыта 
полностью. Проведен 

анализ проблемы с 

привлечением 

дополнительной 

литературы. Выводы 

обоснованы. 

Представление Представляемая 

информация 

логически не 

связана. Не 

Представляемая 

информация не 

систематизирована 

и/или не 

Представляемая 

информация 

систематизирована и 

последовательна. 

Представляемая 

информация 

систематизирована, 

последовательна и 
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использованы 

профессиональные 

термины. 

последовательна. 

Использован 1-2 

профессиональных 

термина. 

Использовано более 2 

профессиональных 

терминов. 

логически связана. 

Использовано более 

5 профессиональных 

терминов. 

Оформление Не использованы 

информационные 

технологии 

(PowerPoint). 

Больше 4 ошибок в 

представляемой 
информации. 

Использованы 

информационные 

технологии 

(PowerPoint) 

частично. 3-4 

ошибки в 
представляемой 

информации. 

Использованы 

информационные 

технологии 

(PowerPoint). Не более 

2 ошибок в 

представляемой 
информации. 

Широко 

использованы 

информационные 

технологии 

(PowerPoint). 

Отсутствуют ошибки 
в представляемой 

информации. 

Ответы на 

вопросы 

Нет ответов на 

вопросы. 

Только ответы на 

элементарные 

вопросы. 

Ответы на вопросы 

полные и/или 

частично полные. 

Ответы на вопросы 

полные с 

привидением 

примеров. 

 

Индивидуальное творческое задание 
Задание№1.«Диагностикаудовлетворенностиделовымобщением» 

Цель:Определениестепениудовлетворенностиобщениемсделовымипартнерами. 

Задачи: 

Определить степень удовлетворенности общением с деловыми 

партнерамиДатьпрактическиерекомендациивсоответствиисполученн

ымиданными 

Дляобработкиполученныхданныхиспользоватьчастотныйанализ.Выделитьт

еутверждения из опросника, которые оцениваются в 1-2 балла и свидетельствуют, что 

именноэтимиаспектамиобщенияучастникиисследованияостаютсянеудовлетвореннымии

тепараметрыобщения, которымиониудовлетворены(4-5 баллов). 

Участникиисследования:5человек 

Методика:Оценкастепениудовлетворенностиобщениемсделовымпартнером.Авт

орметодики ЛабунскаяВ.А. 

Описание методики: Методика «Оценка степени удовлетворенности общением 

с деловымпартнером» включает в себя опросник, состоящий из 20 суждений, которые 

тематическиделятся на 3 категории: 1- оценка степени удовлетворенности потребности 

в признании; 2-

оценкаудовлетворенностипотребностивпомощииподдержкесостороныделовыхпартнеро

в;3-

оценкастепениудовлетворенностипотребностиводобрении.Опросучастниковисследован

ияможетпроходитькаквиндивидуальном,такивгрупповомпорядке.Испытуемомунеобход

имопрочитатькаждоесуждениеивыбратьоценку,соответствующуюстепениудовлетворен

ностиконкретнымпараметромобщения,затемзанести оценкивбланкдля 

регистрацииответов. 

Ход работы: 

1. Участникаисследованиязнакомятсинструкцией. 

2. Участнику исследования предлагается занести ответы на вопросы из опросника в 

бланк длярегистрации ответов. 

3. Обработкаполученныхданных спомощьючастотногоанализа. 

3.Построение  графика  для  каждого

 участникаисследованиянаосновеполученныхрезультатов. 

4.Построениеобщегографика,отражающегостепеньудовлетворенностиобщениемсдел

овымпартнеромвсехучастниковисследования 

5.Анализ и интерпретация данных. (Приложить протоколы ответов

 участниковисследования(5 протоколов) 
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6.Выводыирекомендации. 

 

Задание№2 «Социально-психологические характеристики «трудного»

 партнераделовогообщения» 

Цель: выявитьсоциально–

психологическоесодержаниепредставленийотрудномпартнеределовогообщения 

Задачи: 

1. Определитьнаосновепредлагаемойметодикисоциально-

психологическиеособенностиобщения«трудного»партнера. 

2. Датьсоветыирекомендациипопреодолениютрудностейвпроцессепроведен

ияпереговоров. 

Процедуравыполнениязадания: 

1. Опроситьспомощьюметодики

 "Социально-психологическиехарактеристики

 субъектаобщения"5 человек, включая исполнителя практическойработы 

2. Обработать данные и представить в 

письменномвиде.Количественныйикачественныйанали

зрезультатовопроса. 

В опросникепредставлены пять групп характеристик общения.   Каждая группа 

включаеткак "позитивные", так и "негативные" черты,определяющие его 

эффективность. 

Суммарнаяоценкастепенивлиянияразличныхгруппхарактеристикпозволяетвыявитьстеп

еньиндивидуальнойилигрупповойчувствительностикопределённымсторонамобщения("

профильпсихологических трудностей общения"),установить степень сензитивности 

к"позитивным"и"негативным"чертамобщения,создать"портретыоптимальногоилитрудн

огопартнёра"сточкизрения субъектаилигруппы. 

3. Схемавыполненияипредъявленияработы: 

А) титульный лист: указать название практической работы и ФИО 

исполнителя 

Б)Навторомлистеуказать целиизадачи 

В)Приложитьпротоколыответовучастниковисследования(5протоколов) 

4. Сделатьвыводыпоследующейсхеме: 

4.1. Какиехарактеристикиобщениярасцениваютсяучастникамиисследова

ниякакзатрудняюшиевзаимодействие? 

4.2. Какиеинтерпретацииличностиучастниковисследованияможносделат

ьнаосновеих представленийотрудномпартнеределового общения? 

4.3. В заключение работы дать

 рекомендации,направленные на

 преодолениетрудностейобщения. 

 

Задание №3. Разработка сценария проведения переговоров в конфликтной 

ситуации 

Цельпрактическойработы:

 осуществитьанализконфликтныхситуаций(вид

ыконфликтныхситуацийприлагаются)иразработатьнаосноветехнологии«4-

хшагногометода веденияпереговоров»сценарийпереговоров. 

Процедуравыполненияпрактическойработы 

1. С целью выполнения контрольной работы необходимо предложить 2 

человекам прочитатьконфликтные ситуации, остановиться на одной из них, затем 

каждый выбирает наиболееприемлемый для него способ поведения. Например, в 

первой ситуациикто – то выбираетвариант «А», кто-то вариант«Б» и т.д.. После того, 

как участники остановятся на той 
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илиинойстратегииповедения,предложитьимпровестипереговорысцельюдоговоритьсяоб
условияхсовместнойработы. 

2. Вестизаписипереговоровизафиксироватьошибки,опираясьнасценарийпереговорови

основныекритерииегоуспешности(см.лекцию) 

3. Практическая

 работадолжнабытьпредоставленавписьменномвидеисодержатьследующуюинформ

ацию: 

1) названиеконтрольной работы,ФИОисполнителя 

2) социо-демографическийпортретучастниковпереговорногопроцесса 

3) описаниеконфликтнойситуации,которуюони выбрали 

4) анализпсихологическойстратегиирешенияконфликтнойситуации,накоторойкаждый

изнихостановился 

5) переченьошибок,которыеони совершили впроцессеведенияпереговоров 

6) правильныйсценарийведенияпереговоров.Онсостоитизпрямойречикаждогоучастн

ика переговоров, напоминает «киносценарий» и завершается подробным 

описаниемпунктов«соглашения»,котороепоявилось врезультатепереговоров. 

Объемконтрольнойработы5-6страництекста. 

 

Задание №4. «Социально-психологический портрет

 участников тренинга,направленногона 

обучениеведениюпереговоров» 
Цель:определитьпроблемыучастниковгруппы,сферывзаимодействия,вкоторыхонип

роявляются,навыкииумения, которыебыонихотели развивать. 

Задачи: 

1. Определить в какой из сфер профессионального

 взаимодействия у участниковвзаимодействиявозникают проблемы 

2. Установитькакиеиз конкретныхситуацийпереговоров

 будут«трудными»дляучастниковисследования 

3. Определитьособенностиповеденияипереживанийучастниковисследования

вситуацияхтрудногообщения, трудных переговоров. 

4. Установитькакиеизперечисленныхнижеособенностейповеденияявляютсяп

ричинойвозникновениятренийисбоеввпроцессеведения переговоров 

5. Выяснитекакими изперечисленныхзнаний

 иуменийхотелибыовладетьучастникиисследованиядля того, 

чтобыуспешнопроводитьпереговоры? 

Процедурапроведенияисследования. 

1. Висследованиидолжныпринятьучастие5человек 

2. Использовать специальный опросник, включающий инструкцию: «« Я 

провожу набор вгруппусоциально-

психологическоготренинга,целькоторогообучитьлюдейвестипереговоры в трудных для 

них ситуациях. Представьте себе, что вы хотели бы участвовать втакомсоциально-

психологическомтренинге.ДляэтогоВамнеобходимоответитьнавопросы,приведенныени

же». 

3. Дляобработкиполученныхданныхиспользоватьчастотныйанализ.Выделить

теутверждения из опросника, которые оцениваются в 5 и 4балла и свидетельствуют, 

чтоименно эти характеристики взаимодействия, переживания и ситуации переговоров 

вызываюттрудности. Кроме этого, выберите те утверждения, которые фиксируют от 

80% до 100%участниковвашегоисследования (4-5 человек). 

4. Наосновеполученныхданныхсоставьтепортретыпредполагаемыхучастник

овпереговорногопроцесса. 

5. Анализ иинтерпретацияданных. 

6. Выводыирекомендации. 
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7. Работусдатьвписьменномвиде,приложивкнейпротоколыответовучастнико

висследования(5 протоколов). Объемконтрольной работы5-6 страниц. 
 

Задание5.Провестисоциально-

психологическийтренингведенияпереговоровнаоснове«4-хшагного 

метода» 

Цель: отработка техники ведения переговоров, проведения

 экспертизы результатовпереговорногопроцесса. 

Процедуравыполнениязадания 

1. Выбратьпроблемуипредложитьееразрешить,используятехнологию«4-

хшагногометода» 

2. Определитьцелисоциально-психологическоготренинга 

3. Разработать 

упражнениянаразвитиенавыков,необходимыхдляпроведенияпереговоров 

4. Подготовитьнаглядныйматериалдляучастниковтренинговойгруппы. 

5. Выделить«примирительныежесты» 

6. Вкачествеосновныхтемработытренинговойгруппывыбратьследующие: 

1. Представлениесебядругомувпроцессепереговоров 

2. "Портрет"трудногопартнерапереговоров 
3. Диагностикатрений,сбоев,стычек,конфликтов 

4. "Анатомия" проблемы и стратегии ее решения5.Шаг"первый"-договоритьсяо 

встрече 

6. Шаг"второй"-пространство общения. 

7. Шаг "третий" - проведение переговоров во время 

встречи8."Примирительныежесты" 

9.Шаг"четвертый"-заключениесоглашения 

7.Программутренингасдать вписьменномвиде. Объемработы5-6страниц. 

 

 

Критерии и шкалы оценивания индивидуального задания 

Критерии оценивания Оценка 

Задание не выполнено или допущены существенные неточности «неудовлетворительно» 

Задание выполнено не в полном объеме или полученные 

результаты недостаточно аргументированы, нарушена логика и 

последовательность изложения результатов 

«удовлетворительно» 

Задание выполнено в полном объеме, полученные результаты 

логичны, последовательны, но аргументированы недостаточно 

четко 

«хорошо» 

Задание выполнено в полном объеме, полученные результаты 

аргументированы, логичны, последовательны 

«отлично» 
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Блок В  

Перечень вопросов для подготовки к экзамену 
1. Причиныповышенияинтересакисследованиютеоретическихипрактическихпро

блемпсихологиипроведения переговоров. 

2. Переговорыкакусловиежизнедеятельностичеловека. 

3. Историястановлениявидови типовпереговоров. 

4. Влияниеэтическоймыслинаразработкупринциповведенияпереговоров. 

5. Типологияпереговоров 

6. Видыклассификацийпереговоров 

7. Типыотношениймеждупартнерами каккритерийопределениявидапереговоров 

8. Функциипереговоров 

9. Переговорыкак видделовогообщения(стороныобщения,структура, виды) 

10. Социально-психологическиебарьерывступлениявпереговорныйпроцесс. 

11. Социально-психологическиепоказателипревращенияДругоговоВрага 

12. Личностныйподходкпереговорамкакинтеграцияидейличностнойпарадигмывпс

ихологииобщения. 

13. Роль потребностей, мотивов и направленности личности в организации 

переговорногопроцесса. 

14. Фрустрациясоциальных потребностейличностивситуациипереговоров. 

15. Коммуникативная компетентность. Социальные способности личности 

(социальнаянаблюдательность,социальныйинтеллект, социальноевоображение, 

эмпатия). 

16. Стилиобщенияличностиистиливеденияпереговоров 

17. Рольиндивидно - личностных характеристик в протекании переговорного 

процесса(эмоциональнаяустойчивостьитолерантностькстрессогеннымфакторам;акти

вность;креативность,общительность, локусконтроля,эмпатияит.д). 

18. Феномен личноговлияния впсихологиипереговоров.Типыличноговлияния. 

19. Сценарииимеханизмывзаимодействия.Видывзаимодействия. 

20. Стратегиии способывзаимодействиявпроцессепереговоров 

21. Понятиеоконфликтнойситуации.Видыконфликтноговзаимодействия. 

22. Социально-

психологическиепричинынеэффективногорешенияконфликтныхситуаций. 

23. Конструктивноевзаимодействие 

24. Классификацияпричинзатрудненногоделовогообщенияипереговоров. 

25. Когнитивно-эмоциональные, мотивационные и инструментальные трудности 

веденияпереговоров. 

26. Причинытрудностейразрешенияконфликтных,проблемных ситуаций 

27. Видыпереживаний,вызванных трудностямиразрешенияпроблемныхситуаций 

28. Действия,отношения,переживания,свидетельствующиеоб уходеотпроблемы 

29. Действия,отношения,переживания,свидетельствующиеоб уходеотпроблемы 

30. Действия,отношения,переживания,свидетельствующиеоподавлениижеланиявс

тупитьвпереговоры 

31. Действия, отношения, переживания, свидетельствующие о стремлении 

«выиграть», несчитаясь спартнером 

32. Действия,отношения,переживания,свидетельствующиеостремленииразрешить

проблемунаосновекомпромисса. 

33. Действия, отношения, переживания, свидетельствующие о

 стремлении ксотрудничествувпроцессепереговоров. 

34. Видыпротиворечийвовзаимодействии,порождающиевозникновениепроблемн

ыхситуаций. 

35. Особенности«позиционнойборьбы»впроцессеведенияпереговоров. 

36. Уровниведенияпереговоровисоответствующиеимправила 
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37. Приемынечестноговеденияпереговоров 

38. Техникаотказа.Какправильносказать«нет»в переговорномпроцессе 

39. Техникаифункции вопросавпереговорномпроцессе. 

40. Понятиеовидах альтернатив,подготовленныхдляпереговорногопроцесса. 

41. Чтотакое«наилучшая альтернатива»и еефункции 

42. Условияприменения4-х шагногометодаведенияпереговоров 

43. Цели,техникаведенияпереговоровнапервом этапе 

44. Требованиякорганизациивторогоэтапавстречи(пространственно-

временныехарактеристики). 

45. Уменияслушать,необходимыедляведенияпереговоров. 

46. Умениявысказыватьсутьпроблемыивестидиалог,необходимыедляведенияперег

оворов. 

47. Видыпримирительныхвысказываний. 

48. Целиитехникатретьегоэтапаведенияпереговоров 

49. Кчемудолженподготовитьсяучастникпереговоров,преждечемнаступиттретийэ

тап? 

50. Какотвечатьнавозраженияпартнера? 

51. Правилавыработкисоглашенияначетвертомэтапе. 

52. Общиеправилаведенияпереговоровнавсехэтапах 

53. Отличиеметода«принципиальноговеденияпереговоров»отсиловойборьбыитакт

икиуступчивости. 

54. Особенностипосреднической деятельностивпроцессеведенияпереговоров 

55. Цели,задачи,темытренингаведенияпереговоров 

 

Шкала оценивания 

Зачет Критерии оценивания 

«Отлично»  

Сформированные и систематические знания; успешные и 

систематические умения; успешное и систематическое применение 

навыков 

«Хорошо»  

Сформированные, но содержащие отдельные пробелы знания; в 

целом успешные, но содержащие пробелы умения; в целом 

успешное, но сопровождающееся отдельными ошибками 

применение навыка 

«Удовлетворительно» 
Неполные знания; в целом успешное, но несистематическое умение; 

в целом успешное, но несистематическое применение навыков 

«Неудовлетворительно» 
Фрагментарные знания, умения и навыки / отсутствуют знания, 

умения и навыки 
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Образец оформления экзаменационного билета 

 

Министерство образования и науки Донецкой Народной Республики 

Государственное бюджетное образовательное учреждение высшего образования 

«ДОНБАССКАЯ АГРАРНАЯ АКАДЕМИЯ» 

     

Факультет Экономико-правовой  

Кафедра психологии  

     

Образовательная программа бакалавриат  

Направление подготовки/специальность 37.03.01Психология  

Направленность (профиль) Клиническая психология и психотерапия  

Курс 1       

Семестр 1       

Дисциплина  «Психология ведения переговоров» 

ЭКЗАМЕНАЦИОННЫЙ БИЛЕТ № 1 

1. Причиныповышенияинтересакисследованиютеоретическихипрактическихпроблемпсихолог

иипроведения переговоров. 

2. Переговорыкакусловиежизнедеятельностичеловека. 

 

 

 

Утверждено на заседании кафедры психологии 

Протокол № ___ от «___» ___________ 20__ г. 

Зав. кафедрой  Е.Н.Рядинская Экзаменатор  Р.М.Литвинова 
 подпись    подпись  
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ПК-5. Способен осуществлять психологическое сопровождение исследования рынка 

информационных услуг, процессов коммуникации с использованием информационных 

технологий, продуктов информационных технологий, обеспечения психологической 

безопасности, включая интернет- контент и средства массовой информации 

ПК-5.1. Знает об особенностях рынка информационных услуг, продуктов информационных 

технологий, предназначенных для широкого круга пользователей, осуществляет 

психологическое сопровождение исследования рынка  информационных услуг и продуктов 

информационных технологий, предназначенных для широкого круга пользователей, 

осуществляет психологическое сопровождение процессов коммуникации с использованием 

информационных технологий 

Б1.В.3.4 ПСИХОЛОГИЯ ВЕДЕНИЯ ПЕРЕГОВОРОВ 

 Задания закрытого типа 

1 

ПК-

5.1. 

Прочитайте текст и выберите правильный вариант ответа: 

Просодическими средствами невербального общения выступают: 

1) интонация  

2) жесты 

3) дистанция между общающимися 

Правильный ответ: 1 

2 

ПК-

5.1. 

Прочитайте текст и установите последовательность: 

Расположите этапы переговоров в порядке возрастания: 

К каждой позиции, данной в левом столбце, подберите соответствующую позицию 

из правого столбца:  

1) Установление контакта 

2) торг 

3) позиционирование 

4) заключение соглашения 

Запишите соответствующую последовательность цифр слева направо 

     
 

Правильный ответ: 1324 

3 

ПК-

5.1. 

Прочитайте текст и установите последовательность: 

Расположите фазы переговоров в порядке возрастания: 

К каждой позиции, данной в левом столбце, подберите соответствующую позицию 

из правого столбца:  

1) Начало  

2) Аргументирование  

3) Передача информации  

4) Принятие решений  
5) Опровержение доводов собеседника  

Запишите соответствующую последовательность цифр слева направо 

     
 

Правильный ответ: 13254 

4 

ПК-

5.1. 

Прочитайте текст и установите соответствие: 

Установите соответствие между фактором и его характеристикой 

К каждой позиции, данной в левом столбце, подберите соответствующую позицию 

из правого столбца:  
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А 

предел, на котором 

участники переговоров 

решают, что следует 

прекратить переговоры 

 

1 
максимизировать собственный 

результат 

Б 

определяющий мотив в 

стратегии 

«состязание/борьба» 

2 тупик 

В 

определяющее отношение 

в стратегии 

«приспособление» 

3 
жертвовать личными интересами в 

пользу интересов соперника 

 

Запишите выбранные цифры под соответствующими буквами: 

А Б В 

   
 

Правильный ответ: А-2,Б-1,В-3 

5 

ПК-

5.1. 

Прочитайте текст и установите соответствие: 

Установите соответствие между этапом переговоров и его характеристикой: 

К каждой позиции, данной в левом столбце, подберите соответствующую позицию 

из правого столбца:  

А 

Переговоры начинаются со 

знакомства, представления 

членов команды, названия 

должностей. Также на этом 

этапе устанавливают 

правила встречи, 

объявляют тему и 

повестку, проговаривают 

контекст. 

1 Установление контакта 

Б 

Стороны заявляют свои 

цели и интересы, то, чего 

хотят добиться во время 

переговорного процесса. 

Участники подкрепляют 

позицию аргументами, 

делятся мнениями, 

приводят контраргументы. 

Здесь же обсуждают 

ограничения сделки: 

бюджет, сроки, внутренние 

правила компании 

2 торг 

В 

Когда стороны объявили 

позиции, приступают к 

поиску вариантов 

сотрудничества, 

обсуждению приемлемых 

условий сделки или 

решения проблем. 

Участники могут 

возвращаться к 

предыдущей стадии, если в 

процессе появляются 

новые вводные данные. 

3 позиционирование 

Г 

Если переговоры 

успешные, у сторон 

получилось достичь 

соглашения, итоговые 

результаты проговаривают 

и фиксируют, назначают 

ответственных и сроки 

реализации соглашения. 

4 Заключения соглашения 

 

Запишите выбранные цифры под соответствующими буквами: 

А Б В Г 

    
 

Правильный ответ: А-1,Б-3,В-2,Г-4 

 Задания открытого типа 

6 

ПК-

5.1. 

Прочитайте текст и впишите недостающее слово в соответствующем контексту 

падеже. 

Возникновение понятия «переговоры» исторически увязано с появлением 
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понятия _______________ 

 

Правильный ответ: дипломатия 

7 

ПК-

5.1. 

Прочитайте текст и впишите недостающее слово в соответствующем контексту 

падеже.  

Главной функцией переговоров является __________________ 

 

Правильный ответ: совместное решение проблемы 

8 

ПК-

5.1. 

Прочитайте текст и впишите недостающее слово в соответствующем контексту 

падеже.  

Завершение конфликта, зачастую с помощью посредника, при котором причины 

его возникновения устраняются лишь частично, а противоборствующие 

стороны продолжают осознавать противоположность своих интересов и целей, 

называется его ____________ 

Правильный ответ: урегулированием 

9 

ПК-

5.1. 

Прочитайте текст и впишите недостающее слово в соответствующем контексту 

падеже.  

Воздействие на конфликт преимущественно самих противоборствующих сторон 

с целью совместного полного или частичного удовлетворения своих основных 

потребностей, а также его локализации, относится к понятию 

____________________ конфликтов.  

Правильный ответ: разрешение 

10 

ПК-

5.1. 

Прочитайте текст и впишите недостающее слово в соответствующем контексту 

падеже.  

Искусство применения отдельных приемов в каждом конкретном случае 

ведения деловых бесед(переговоров) называется ____________________ 

аргументирования. 

Правильный ответ: тактикой 

11 

ПК-

5.1. 

Прочитайте текст, выберите правильный ответ и запишите аргументы, 
обосновывающие выбор ответа 

Конкретные периоды в развитии переговорного процесса, качественно 

отличающиеся друг от друга, - это? 

1) стадии переговоров 

2) функции переговоров 

3) формы переговоров 

4) виды переговоров 

Ответ: 1 

Обоснование:  

Стадии переговоров относятся к конкретным периодам в развитии переговорного 

процесса, качественно отличающиеся друг от друга 

12 

ПК-

5.1. 

Прочитайте текст, выберите правильный ответ и запишите аргументы, 
обосновывающие выбор ответа 

На переговорах с противостоящей стороной в ходе вооруженного конфликта по 

сравнению с переговорами в условиях сотрудничества роль личностного 

фактора, как правило? 

1) возрастает 

2) снижается 

3) остается неизменной 

4) исчезает 

Ответ: 1 

Обоснование:  

Намерение противостоящих сторон вести переговоры в условиях вооруженного 
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конфликта означает, по существу, попытку перехода от силового к политическому 

способу его урегулирования. А значит личностный фактор играет важную роль в 

переговорном процессе, так как он влияет на эффективность переговоров и их 

результаты. 

13 

ПК-

5.1. 

Прочитайте текст, выберите все правильные ответы и запишите аргументы, 
обосновывающие выбор ответа 
Проблема переговоров - это? 
1) объективно существующее или воображаемое противоречие 
2) эффективность переговоров и их результаты 
3) противоречие, служащее основой и необходимым условием переговорного 
процесса 
4) развитие переговорного процесса 

Ответ:13 

Обоснование: 

Проблема переговоров - это объективно существующее или воображаемое 

противоречие, служащее основой и необходимым условием переговорного процесса, 

относится к понятию проблема переговоров. 

14 

ПК-

5.1. 

Дополните предложение словосочетанием из двух слов в соответствующем 

контексту падеже.  

____________________- область, где возможно достижение соглашения 

 

Правильный ответ: переговорное пространство 

15 

ПК-

5.1. 

Дополните предложение словосочетанием из двух слов в соответствующем 

контексту падеже.  

Осознанные побуждения сторон к вступлению в переговорный процесс, 

связанные с удовлетворением их потребностей, совокупность внешних и 

___________________, вызывающих переговорную активность субъекта, - это его 

мотивы 

 

Правильный ответ: внутренних условий 

16 

ПК-

5.1. 

Дополните предложение словосочетанием из двух слов в соответствующем 

контексту падеже.  

Аффект Стресс  Настроение Страсть относятся к формам  ________________ 

 

Правильный ответ: проявления эмоций 

17 

ПК-

5.1. 

Прочитайте приведенный ниже текст, в котором пропущен ряд слов. Выберите из 

предлагаемого списка слова, которые необходимо вставить на место пропусков. 

Предпосылками правильной организации ___________ как формы_________, по 

мнению М.Винтера, являются две сферы - это:__________ и аффективная 

Список терминов:  

1) переговоры 

2) разговор 

3) когнитивная 

Слова в списке даны в именительном падеже. Каждое слово (словосочетание) может 

быть использовано только один раз. В ответе запишите номера терминов в порядке их 

употребления в тексте. 

Правильный ответ: 213 

18 

ПК-

5.1. 

Прочитайте текст и запишите развернутый обоснованный ответ 

Провозглашаемая проблема, по поводу которой переговоры организуются и 

проводятся, относится к понятию? 

Правильный ответ: Предмет переговоров — это то, о чём стороны будут 

договариваться. До начала переговоров важно чётко представлять себе предмет 
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переговоров и обсуждаемую проблему. 

19 

ПК-

5.1. 

Прочитайте текст и запишите развернутый обоснованный ответ 

Дискуссия - это  

 

Правильный ответ: Дискуссия - это Разновидность форм ведения переговоров, 

способ аргументации в них, предусматривающий всестороннее обсуждение 

предмета разногласий на основе установления меры истинности и ложности 

каждого тезиса, выдвинутого участниками. 

20 

ПК-

5.1. 

Прочитайте текст и запишите развернутый обоснованный ответ 

Технология переговоров - это 

Правильный ответ: Технология переговоров - это совокупность последовательных 

действий, предпринимаемых сторонами в ходе переговоров, и 

принципов их реализации. 
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Приложение 1 

Лист визирования фонда оценочных средств 

на очередной учебный год 

 
Фонд оценочных средств по дисциплине «Психология ведения переговоров» 

проанализирован и признан актуальным для использования на 2025_- 2026 учебный год.  

 

Протокол заседания кафедры психологии от «16» апреля 2025 г. № 9 

 

Заведующий кафедрой психологии 

 

 

                            

 

 

«16» апреля 2025 г.  
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Приложение 2 

 

Лист дополнений и изменений в фонд оценочных средств  

 
Дисциплина «Психология ведения переговоров» 

Направление подготовки: 37.03.01. Психология 

На 2025/2026 учебный год  

 

 

Вносятся следующие дополнения и изменения: (указываются составляющие ФОС 

дисциплины, в которые вносятся изменения и перечисляются вносимые в них изменения):  

 

1. Блок В «Оценочные средства промежуточной аттестации» раздела 2 «Оценочные 

средства» добавлен пункт «Комплект итоговых оценочных материалов». 

2. Структура и содержательная часть документа приведена в соответствие с индикаторами 

достижения компетенций. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Дополнения и изменения рассмотрены и одобрены на заседании кафедры психологии  от  

«16» апреля 2025 г., протокол № 9 

  

Заведующий кафедрой психологии                      

 

 «16» апреля 2025 г. 
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