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РАБОЧАЯ ПРОГРАММА ДИСЦИПЛИНЫ
ПРАКТИКУМ ПО ПЕРЕГОВОРНОМУ ПРОЦЕССУ В РЕКЛАМНОМ И PR-БИЗНЕСЕ

Разделы рабочей программы

1. ЦЕЛИ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ
2. МЕСТО ДИСЦИПЛИНЫ В СТРУКТУРЕ ООП ВО
3. СТРУКТУРА И СОДЕРЖАНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ
4. ФОРМЫ КОНТРОЛЯ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ
5. УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКОЕ И ИНФОРМАЦИОННОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ
6. МАТЕРИАЛЬНО-ТЕХНИЧЕСКОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ

Приложения к рабочей программе дисциплины

Приложение 1. Аннотация рабочей программы
Приложение 2. Технологии и формы обучения
Приложение 3. Оценочные средства и методики их применения
Приложение 4. Лист изменений, вносимых в рабочую программу
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1. ЦЕЛИ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ

Целью освоения дисциплины является формирование следующих компетенций:

ПСК-1.1 — способность участвовать в реализации коммуникационных кампаний, проектов и
мероприятий
ОПК-4 — способность отвечать на запросы и потребности общества и аудитории в профессиональной
деятельности
ОПК-6 — способность понимать принципы работы современных информационных технологий и
использовать их для решения задач профессиональной деятельности

Формированию компетенций служит достижение следующих результатов образования:
ПСК-1.1

знания:
на уровне воспроизведения:
- методы подготовки и проведения переговоров
- методы оказания убеждающего воздействия на собеседника;
на уровне понимания:
- коммуникативные барьеры
- вербальные и невербальные средства общения;
умения:
практические:
- пользоваться вербальными и невербальными средствами общения, а также распознавать

намерения партнеров, пользующихся этими средствами
- использовать методы и приемы убеждающего воздействия на собеседника;
навыки:
- этики делового общения.

ОПК-4
знания:
на уровне представлений:
- основные понятия, законы и принципы, лежащие в основе подготовки и проведения

переговоров;
на уровне воспроизведения:
- способы и приемы делового общения в различных его видах и с различными типами

собеседников;
умения:
теоретические:
- строить свое поведение с учетом анализа поведения других участников переговоров;
навыки:
- устных деловых коммуникаций (публичного выступления, ведения спора, дискуссии, полемики,

самопрезентации).
ОПК-6

знания:
на уровне представлений:
- структуру деловой беседы;
умения:
теоретические:
- логично, аргументированно и ясно строить свою речь;
практические:
- использовать технологии делового взаимодействия в управленческой практике
- готовить и проводить деловые переговоры;
навыки:
- постановки целей переговоров и формированию путей ее достижения.
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2. МЕСТО ДИСЦИПЛИНЫ В СТРУКТУРЕ ООП ВО

Дисциплина ПРАКТИКУМ ПО ПЕРЕГОВОРНОМУ ПРОЦЕССУ В РЕКЛАМНОМ И PR-
БИЗНЕСЕ является дисциплиной обязательной части блока 2 программы подготовки по
направлению 42.03.01 Реклама и связи с общественностью.

Содержание дисциплины является логическим продолжением дисциплин: ЭТИКА ДЕЛОВЫХ
ОТНОШЕНИЙ, КУЛЬТУРА РЕЧИ И ДЕЛОВОЕ ОБЩЕНИЕ.

Предварительные компетенции, сформированные у обучающегося до начала изучения дисциплины:

ПСК-1.1 — Способен участвовать в реализации коммуникационных кампаний, проектов и
мероприятий
УК-2 — Способен определять круг задач в рамках поставленной цели и выбирать оптимальные
способы их решения, исходя из действующих правовых норм, имеющихся ресурсов и
ограничений
УК-3 — Способен осуществлять социальное взаимодействие и реализовывать свою роль в
команде
УК-4 — Способен осуществлять деловую коммуникацию в устной и письменной формах на
государственном языке Российской Федерации и иностранном(ых) языке(ах)
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3. СТРУКТУРА И СОДЕРЖАНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ

Общая трудоемкость дисциплины составляет 6 з.е., 216 ч.

3.1. Содержание (дидактика) дисциплины

Наименование разделов и дидактических единиц

Аудиторные
занятия

 в контактной
форме

5 10

Раздел 1. Переговоры как наука и искусство. Виды переговоров. Методики
ведения переговоров. Подготовительный этап ведения переговоров.
Разновидности тактик ведения переговоров. Особенности общения в
переговорном процессе. Психологические основы переговорного процесса.
Этнические особенности переговорного процесса. Международный
переговорный процесс в современном мире. Традиции национальной
дипломатии. Влияние национальных традиций восприятия, этнические
стереотипы в переговорном процессе. Международный диалог: требования
времени и складывающиеся нормативы. Западная культура переговоров и
основные национальные стили: американский стиль ведения переговоров,
английский, французский, немецкий стиль. Восточно-буддистская
культура переговоров и основные национальные стили: японский,
китайский, корейский, индийский. Переговоры как способ делового
взаимодействия с целью достижения совместных решений. Переговоры как
наука и искусства, как черта образа жизни, способствующая успеху в разных
сферах социального взаимодействия. Специфика переговоров в
международных контактах. Переговоры в бизнесе. Переговоры в дипломатии, в
межгосударственных взаимоотношениях. Основные принципы соблюдения
норм международного общения. Переговоры двусторонние и многосторонние.
По характеру взаимодействия: переговоры прямые и с посредником.
Официальные и неофициальные переговоры. Экспертный, высокий и высший
уровни переговоров. Одноразовые и многоразовые рауты. Классификация
переговоров по направленности и по степени заинтересованности. Переговоры
в истории международных отношений. Переговоры с позиции силы.
Конфронтационный подход как передышка между этапами силового давления.
Цели и технологии конфронтационных переговоров. Переговоры с позиции
слабости, главные условия при их вынужденном применении.
Принципиальный, партнерский подход, его задачи и основные особенности.
Тактика партнерского подхода. Правила оповещения, приглашения к
переговорам. Основные согласования. Требования протокола и этикета.
Содержательная подготовка: анализ проблемы и ситуации. Разработка
концепции переговоров. Определение предмета переговоров, стратегических и
тактических целей, структурирование основных и вспомогательных задач.
Формулировка позиций и интересов. Анализ позиций и интересов противника
(партнера). Разработка возможных вариантов взаимоприемлемых решений.
Позиции и интересы. Понятие НАОС. Распределительный и интегративный
торг. Преимущества и трудности одного переговорщика. Особенности
командного участия в переговорном процессе. Понятие переговорного поля.
Коммуникативные барьеры и способы их преодоления. Модели поведения в
переговорном процессе: авторитарная, дикторская, модель активного
взаимодействия и др. Особенности ведения переговоров с иностранными
партнерами. Функции переговоров: информационно-коммуникативная,
регулятивная, переговоры для решения деловых, внутриполитических и
внешнеполитических задач. Этапы переговоров. Информационное
сопровождение переговорного процесса. Формирование конструктивных
отношений как основа успешности взаимодействия. Психологические основы
убеждения и внушения. Основные правила конструктивного диалога.
Восприятие в общении. Стереотипы, их роль в межнациональном общении.
Мотивация партнера (оппонента). Некорректные тактические приемы:
давление, шантаж, манипуляции, особенности их распознания и
противостояния им. Основные требования к критике. Собственная реакция на
критику. Международный переговорный процесс в современном мире.
Традиции национальной дипломатии. Влияние национальных традиций
восприятия, этнические стереотипы в переговорном процессе. Международный
диалог: требования времени и складывающиеся нормативы. Западная культура
переговоров и основные национальные стили: американский стиль ведения
переговоров, английский, французский, немецкий стиль. Восточно-буддистская
культура переговоров и основные национальные стили: японский, китайский,
корейский, индийский.

216 4 4 212 100 100 100

Всего за 10 семестр 216 4 4 212 100 100 100
Всего по дисциплине 216 4 4 212 100 100 100

3.2. Аудиторный практикум

№
 п/п

Номер и наименование
раздела дисциплины Тема практического занятия

Объем,
ауд.

часов
1 Раздел 1. Переговоры как

наука и искусство. Виды
переговоров. Методики
ведения переговоров.
Подготовительный этап

Переговоры –основной инструмент дипломатии. Виды
международных переговоров и их принципы. Специфика
переговоров в международных контактах. переговоры в
дипломатии, в межгосударственных взаимоотношениях.
Дипломатические переговоры и международное право.
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ведения переговоров.
Разновидности тактик
ведения переговоров.
Особенности общения в
переговорном процессе.
Психологические основы
переговорного процесса.
Этнические особенности
переговорного процесса.
Международный
переговорный процесс в
современном мире.
Традиции национальной
дипломатии. Влияние
национальных традиций
восприятия, этнические
стереотипы в переговорном
процессе. Международный
диалог: требования времени
и складывающиеся
нормативы. Западная
культура переговоров и
основные национальные
стили: американский стиль
ведения переговоров,
английский, французский,
немецкий стиль. Восточно-
буддистская культура
переговоров и основные
национальные стили:
японский, китайский,
корейский, индийский.

Сущность и организационные формы многосторонних
переговоров. Особенности подготовки и ведения
многосторонних переговоров. Специфика противоречий
на многосторонних переговорах. Особые требования к
участнику многосторонних дипломатических переговоров.
Специфика подготовки многосторонних переговоров.
Понятие технологии дипломатических переговоров.
Содержание технологии дипломатических переговоров.
Принципы успешных переговоров. Этапы переговорного
процесса. Этапы переговорного процесса и их
характеристика. Подготовка дипломатических
переговоров. Ведение дипломатических переговоров.
Анализ проблем и интересов участников переговоров.
Определение возможных вариантов решения. Сущность
посредничества на дипломатических переговорах. Виды
посредничества и его участники. Процедура
посредничества. Понятие «добрых услуг». Отличия
«добрых услуг» от посредничества. Содержание процесса
урегулирования конфликтов и его фазы. Характерные
черты переговорного процесса при урегулировании
международных конфликтов. Особенности технологии
дипломатических переговоров при урегулировании
международных конфликтов. Средства для остановки
насильственных действий на первой фазе урегулирования
конфликтов. Посредничество в данном виде переговоров.
Личность переговорщика и требования к ней.
Психологические аспекты переговорного процесса.
Национальные стили ведения переговоров. Особенности
восприятия, мышления, идеологических и религиозных
установок переговорщиков.

Всего за 10 семестр 4

3.3. Самостоятельная работа студента (СРС)

№
 п/п Номер и наименование раздела дисциплины Содержание учебного задания Объем,

часов

1

Раздел 1. Переговоры как наука и искусство. Виды
переговоров. Методики ведения переговоров.
Подготовительный этап ведения переговоров.
Разновидности тактик ведения переговоров.
Особенности общения в переговорном процессе.
Психологические основы переговорного
процесса. Этнические особенности переговорного
процесса. Международный переговорный процесс
в современном мире. Традиции национальной
дипломатии. Влияние национальных традиций
восприятия, этнические стереотипы в
переговорном процессе. Международный диалог:
требования времени и складывающиеся
нормативы. Западная культура переговоров и
основные национальные стили: американский
стиль ведения переговоров, английский,
французский, немецкий стиль. Восточно-
буддистская культура переговоров и основные
национальные стили: японский, китайский,
корейский, индийский.

Подготовка докладов к
практическим занятиям к разделу:
«Переговоры – основной
инструмент дипломатии», «Виды
международных переговоров и их
принципы», «Специфика
переговоров в международных
контактах. переговоры в
дипломатии, в межгосударственных
взаимоотношениях»,
«Дипломатические переговоры и
международное право». Чтение
основной и дополнительной
литературы из списка п.5.
Закрепление навыков, полученных
на лекционных занятиях по разделу
1.

30

2 Подготовка докладов к
практическим занятиям к разделу:
«Сущность и организационные
формы многосторонних
переговоров», «Особенности
подготовки и ведения
многосторонних переговоров»
«Специфика противоречий на

30
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многосторонних переговорах»,
«Особые требования к участнику
многосторонних дипломатических
переговоров. Специфика подготовки
многосторонних переговоров».
Чтение основной и дополнительной
литературы из списка п.5.
Закрепление навыков, полученных
на практических занятиях по
разделу 1.

3

Подготовка докладов к
практическим занятиям к разделу:
«Понятие технологии
дипломатических переговоров»,
«Содержание технологии
дипломатических переговоров»,
«Принципы успешных
переговоров», «Этапы
переговорного процесса». Чтение
основной и дополнительной
литературы из списка п.5.
Закрепление навыков, полученных
на лекционных занятиях по разделу
1.

30

4

Подготовка докладов к
практическим занятиям к разделу:
«Этапы переговорного процесса и
их характеристика», «Подготовка
дипломатических переговоров»,
«Ведение дипломатических
переговоров», «Анализ проблем и
интересов участников переговоров.
Определение возможных вариантов
решения». Чтение основной и
дополнительной литературы из
списка п.5. Закрепление навыков,
полученных на лекционных
занятиях по разделу 1.

30

5

Подготовка докладов к
практическим занятиям к разделу:
«Сущность посредничества на
дипломатических переговорах»,
«Виды посредничества и его
участники», «Процедура
посредничества», «Понятие
«добрых услуг». Отличия «добрых
услуг» от посредничества». Чтение
основной и дополнительной
литературы из списка п.5.
Закрепление навыков, полученных
на лекционных занятиях по разделу
1.

30

6 Подготовка докладов к
практическим занятиям к разделу:
«Содержание процесса
урегулирования конфликтов и его
фазы», «Характерные черты
переговорного процесса при
урегулировании международных
конфликтов», «Особенности
технологии дипломатических
переговоров при урегулировании
международных конфликтов»,

30
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«Средства для остановки
насильственных действий на первой
фазе урегулирования конфликтов.
Посредничество в данном виде
переговоров». Чтение основной и
дополнительной литературы из
списка п.5. Закрепление навыков,
полученных на лекционных
занятиях по разделу 1.

7

Подготовка докладов к
практическим занятиям к разделу:
«Личность переговорщика и
требования к ней»,
«Психологические аспекты
переговорного процесса»,
«Национальные стили ведения
переговоров», «Особенности
восприятия, мышления,
идеологических и религиозных
установок переговорщиков». Чтение
основной и дополнительной
литературы из списка п.5.
Закрепление навыков, полученных
на лекционных занятиях по разделу
1. Чтение основной и
дополнительной литературы из
списка п.5. Закрепление навыков,
полученных на лекционных
занятиях по разделу 1. Подготовка к
дифференцированному зачету.

32

Всего за 10 семестр 212

4. ФОРМЫ КОНТРОЛЯ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ

Текущая аттестация студентов проводится в дискретные временные интервалы в следующих
формах:

доклад;
вопросы к дифференцированному зачету.

Рубежная аттестация студентов производится по итогам половины семестра в следующих
формах:

доклад.

Промежуточная аттестация проводится в формах:
дифференцированный зачет.
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5. УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКОЕ И ИНФОРМАЦИОННОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ
 ДИСЦИПЛИНЫ

5.1. Основная литература по дисциплине:

1. А. А. Ивин. Теория и практика аргументации. Москва: Юрайт, 2019, эл. рес.
2. В. В. Касьянов. Социология массовой коммуникации. Москва: Юрайт, 2020, эл. рес.
3. Д. В. Канатаев. Деловая корреспонденция. СПб.БГТУ "ВОЕНМЕХ" им. Д. Ф. Устинова, 2017, 60

экз.
4. М. Ю. Коноваленко. Деловые коммуникации. Москва: Юрайт, 2020, эл. рес.
5. Н. А. Корягина, Н. В. Антонова, С. В. Овсянникова. Психология общения. Москва: Юрайт, 2020,

эл. рес.

5.2. Дополнительная литература по дисциплине:

не требуется.

5.3. Периодические издания:

не требуются.

5.4. Перечень ресурсов информационно-телекоммуникационной сети "Интернет", необходимых для
освоения дисциплины, электронные библиотечные системы:

1. https://urait.ru/book/delovoe-obschenie-effektivnye-peregovory-494467 — Деловое общение:
эффективные переговоры — Образовательная платформа «Юрайт». Для вузов и ссузов..

5.5. Программное обеспечение:

не требуется.

5.6. Информационные технологии:

взаимодействие с обучающимися посредством ЭИОС Moodle БГТУ «ВОЕНМЕХ» им. Д.Ф. Устинова.
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6. МАТЕРИАЛЬНО-ТЕХНИЧЕСКОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ

6.1. Практические занятия:
1. Проектор;
2. Аудитория с числом посадочных мест не меньше количества обучающихся.

6.2. Прочее:
1. рабочее место преподавателя, оснащенное компьютером с доступом в Интернет;
2. рабочие места студентов, оснащенные компьютерами с доступом в Интернет, предназначенные

для работы в электронной образовательной среде.
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Приложение 1
к рабочей программе дисциплины

ПРАКТИКУМ ПО ПЕРЕГОВОРНОМУ ПРОЦЕССУ В РЕКЛАМНОМ И PR-БИЗНЕСЕ

Аннотация рабочей программы

Дисциплина ПРАКТИКУМ ПО ПЕРЕГОВОРНОМУ ПРОЦЕССУ В РЕКЛАМНОМ И PR-
БИЗНЕСЕ является дисциплиной обязательной части блока 2 программы подготовки по
направлению 42.03.01 Реклама и связи с общественностью. Дисциплина реализуется на факультете Р
Международного промышленного менеджмента и коммуникации БГТУ "ВОЕНМЕХ" им. Д.Ф.
Устинова кафедрой Р4 ЭКОНОМИКА, ОРГАНИЗАЦИЯ И УПРАВЛЕНИЕ ПРОИЗВОДСТВОМ.

Дисциплина нацелена на формирование компетенций:
ПСК-1.1 способность участвовать в реализации коммуникационных кампаний, проектов и
мероприятий;
ОПК-4 способность отвечать на запросы и потребности общества и аудитории в профессиональной
деятельности;
ОПК-6 способность понимать принципы работы современных информационных технологий и
использовать их для решения задач профессиональной деятельности.

Содержание дисциплины охватывает круг вопросов, связанных с : переговоры как наука и искусство,
виды переговоров, методики ведения переговоров, подготовительный этап ведения переговоров,
разновидности тактик ведения переговоров, особенности общения в переговорном процессе,
психологические основы переговорного процесса, этнические особенности переговорного процесса.

Программой дисциплины предусмотрены следующие виды контроля:

Текущая аттестация студентов проводится в дискретные временные интервалы в следующих
формах:

доклад;
вопросы к дифференцированному зачету.

Рубежная аттестация студентов производится по итогам половины семестра в следующих
формах:

доклад.

Промежуточная аттестация проводится в формах:
дифференцированный зачет.

Общая трудоемкость освоения дисциплины составляет 6 з.е., 216 ч. Программой дисциплины
предусмотрены практические занятия (4 ч.), самостоятельная работа студента (212 ч).
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Приложение 2
к рабочей программе дисциплины

ПРАКТИКУМ ПО ПЕРЕГОВОРНОМУ ПРОЦЕССУ В РЕКЛАМНОМ И PR-БИЗНЕСЕ

ТЕХНОЛОГИИ И ФОРМЫ ОБУЧЕНИЯ

Рекомендации по освоению дисциплины для студента

Трудоемкость освоения дисциплины составляет 216 ч., из них 4 ч. аудиторных занятий, и 212 ч.,
отведенных на самостоятельную работу студента.

Рекомендации по распределению учебного времени по видам самостоятельной работы и
разделам дисциплины приведены в таблице.

Контроль освоения дисциплины производится в соответствии с Положением о текущем,
рубежном контроле успеваемости и промежуточной аттестации обучающихся.

Формы контроля и критерии оценивания приведены в приложении 3 к Рабочей программе.

Наименование работы Рекомендуемая
литература

Трудоемкость,
час. 

Раздел 1. Переговоры как наука и искусство. Виды переговоров. Методики ведения переговоров.
Подготовительный этап ведения переговоров. Разновидности тактик ведения переговоров.
Особенности общения в переговорном процессе. Психологические основы переговорного

процесса. Этнические особенности переговорного процесса. Международный переговорный
процесс в современном мире. Традиции национальной дипломатии. Влияние национальных

традиций восприятия, этнические стереотипы в переговорном процессе. Международный
диалог: требования времени и складывающиеся нормативы. Западная культура переговоров и

основные национальные стили: американский стиль ведения переговоров, английский,
французский, немецкий стиль. Восточно-буддистская культура переговоров и основные

национальные стили: японский, китайский, корейский, индийский.
Подготовка докладов к практическим занятиям к разделу:
«Переговоры – основной инструмент дипломатии», «Виды
международных переговоров и их принципы», «Специфика
переговоров в международных контактах. переговоры в дипломатии,
в межгосударственных взаимоотношениях», «Дипломатические
переговоры и международное право». Чтение основной и
дополнительной литературы из списка п.5. Закрепление навыков,
полученных на лекционных занятиях по разделу 1.

М. Ю.
Коноваленко.

Деловые
коммуникации:
Москва: Юрайт,

2020 (1-4)
А. А. Ивин.

Теория и
практика

аргументации:
Москва: Юрайт,

2019 (1-4)
В. В. Касьянов.

Социология
массовой

коммуникации:
Москва: Юрайт,

2020 (1-4)
Д. В. Канатаев.

Деловая
корреспонденция:

СПб.БГТУ
"ВОЕНМЕХ" им.
Д. Ф. Устинова,

2017 (1-4)
Н. А. Корягина,
Н. В. Антонова,

С. В.
Овсянникова.
Психология

общения:

30

Подготовка докладов к практическим занятиям к разделу:
«Сущность и организационные формы многосторонних
переговоров», «Особенности подготовки и ведения многосторонних
переговоров» «Специфика противоречий на многосторонних
переговорах», «Особые требования к участнику многосторонних
дипломатических переговоров. Специфика подготовки
многосторонних переговоров». Чтение основной и дополнительной
литературы из списка п.5. Закрепление навыков, полученных на
практических занятиях по разделу 1.

30

Подготовка докладов к практическим занятиям к разделу: «Понятие
технологии дипломатических переговоров», «Содержание
технологии дипломатических переговоров», «Принципы успешных
переговоров», «Этапы переговорного процесса». Чтение основной и
дополнительной литературы из списка п.5. Закрепление навыков,
полученных на лекционных занятиях по разделу 1.

30

Подготовка докладов к практическим занятиям к разделу: «Этапы
переговорного процесса и их характеристика», «Подготовка
дипломатических переговоров», «Ведение дипломатических
переговоров», «Анализ проблем и интересов участников
переговоров. Определение возможных вариантов решения». Чтение
основной и дополнительной литературы из списка п.5. Закрепление
навыков, полученных на лекционных занятиях по разделу 1.

30

Подготовка докладов к практическим занятиям к разделу: 30
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Москва: Юрайт,
2020 (1-4)

«Сущность посредничества на дипломатических переговорах»,
«Виды посредничества и его участники», «Процедура
посредничества», «Понятие «добрых услуг». Отличия «добрых
услуг» от посредничества». Чтение основной и дополнительной
литературы из списка п.5. Закрепление навыков, полученных на
лекционных занятиях по разделу 1.
Подготовка докладов к практическим занятиям к разделу:
«Содержание процесса урегулирования конфликтов и его фазы»,
«Характерные черты переговорного процесса при урегулировании
международных конфликтов», «Особенности технологии
дипломатических переговоров при урегулировании международных
конфликтов», «Средства для остановки насильственных действий на
первой фазе урегулирования конфликтов. Посредничество в данном
виде переговоров». Чтение основной и дополнительной литературы
из списка п.5. Закрепление навыков, полученных на лекционных
занятиях по разделу 1.

30

Подготовка докладов к практическим занятиям к разделу: «Личность
переговорщика и требования к ней», «Психологические аспекты
переговорного процесса», «Национальные стили ведения
переговоров», «Особенности восприятия, мышления,
идеологических и религиозных установок переговорщиков». Чтение
основной и дополнительной литературы из списка п.5. Закрепление
навыков, полученных на лекционных занятиях по разделу 1. Чтение
основной и дополнительной литературы из списка п.5. Закрепление
навыков, полученных на лекционных занятиях по разделу 1.
Подготовка к дифференцированному зачету.

32

Итого по разделу 1 212
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Приложение 3
к рабочей программе дисциплины

ПРАКТИКУМ ПО ПЕРЕГОВОРНОМУ ПРОЦЕССУ В РЕКЛАМНОМ И PR-БИЗНЕСЕ

ФОНДЫ ОЦЕНОЧНЫХ СРЕДСТВ

Фонды оценочных средств, позволяющие оценить результаты обучения по данной дисциплине,
включают в себя:

доклад;
вопросы к дифференцированному зачету;
дифференцированный зачет.

Критерии оценивания

Доклад
1. Переговоры –основной инструмент дипломатии.

2. Виды международных переговоров и их принципы
3. Специфика переговоров в международных контактах. переговоры в дипломатии, в
межгосударственных взаимоотношениях.
4. Дипломатические переговоры и международное право.
5. Сущность и организационные формы многосторонних переговоров.
6. Особенности подготовки и ведения многосторонних переговоров.
7. Специфика противоречий на многосторонних переговорах.
8. Особые требования к участнику многосторонних дипломатических переговоров. Специфика
подготовки многосторонних переговоров.
9. Понятие технологии дипломатических переговоров.
10. Содержание технологии дипломатических переговоров.
11. Принципы успешных переговоров.
12. Этапы переговорного процесса.
13. Этапы переговорного процесса и их характеристика.
14. Подготовка дипломатических переговоров.
15. Ведение дипломатических переговоров.
16. Анализ проблем и интересов участников переговоров. Определение возможных вариантов решения.
17. Сущность посредничества на дипломатических переговорах.
18. Виды посредничества и его участники.
19. Процедура посредничества.
20. Понятие «добрых услуг». Отличия «добрых услуг» от посредничества.
21. Содержание процесса урегулирования конфликтов и его фазы.
22. Характерные черты переговорного процесса при урегулировании международных конфликтов.
23. Особенности технологии дипломатических переговоров при урегулировании международных
конфликтов.
24. Средства для остановки насильственных действий на первой фазе урегулирования конфликтов.
Посредничество в данном виде переговоров.
25. Личность переговорщика и требования к ней.
26. Психологические аспекты переговорного процесса.
27. Национальные стили ведения переговоров.
28. Особенности восприятия, мышления, идеологических и религиозных установок переговорщиков.
 
Для получения положительной оценки доклад должен отвечать следующим условиям:
• соответствие содержания заявленной теме, отсутствие в тексте отступлений от темы;
• соответствие целям и задачам дисциплины;
• постановка проблемы, корректное изложение смысла основных научных идей, их теоретическое
обоснование и объяснение;
• логичность и последовательность в изложении материала;
• способность к работе с литературными источниками, Интернет-ресурсами, справочной и
энциклопедической литературой;
• объем исследованной литературы и других источников информации;
• способность к анализу и обобщению информационного материала, степень полноты обзора состояния
вопроса;
• умение извлекать информацию, соответствующую поставленной цели, и перераспределять
информацию;
• навыки планирования и управления временем при выполнении работы;
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• обоснованность выводов;
• правильность оформления (соответствие стандарту, структурная упорядоченность, ссылки, цитаты,
таблицы и т.д.);
• соблюдение объема, шрифтов, интервалов (соответствие оформления правилам компьютерного набора
текста).

Вопросы к дифференцированному зачету
1. Особенности международных переговоров в современном мире.

2. Мотивация как детерминанта поведения партнера и оппонента в переговорном процессе.
3. Значимость переговоров в различных сферах взаимодействия: в бизнесе, политике, в межличностных
отношениях и т. д.
4. Преимущества ситуации, когда переговоры ведет один человек.
5. Подготовка переговоров. Организационные требования.
6. Психологический контакт. Роль первого впечатления. Стереотипы восприятия.
7. Различные модели переговорного процесса.
8. Диалог как развитие взаимоотношений сторон.
9. Переговоры с позиции силы.
10. Психологические основы эффективности убеждения партнера.
11. Суть и процедура партнерского подхода в переговорном процессе.
12. Особенности переговоров с китайскими партнерами.
13. Переговоры с позиции слабости, критерии оценки переговоров.
14. Некорректные тактические приемы, используемые деловыми партнерами.
15. Функции переговоров.
16. Этнические особенности переговорного процесса. Британские и американские партнеры.
17. Вопросы, которые необходимо подготовить организаторам переговоров.
18. Интересы и позиции сторон на переговорах.
19. Партнерский подход в переговорах, его принципиальные отличия.
20. Способы укрощения агрессии оппонента в переговорном процессе.
21. Определение целей переговоров. Тактика перевода общих целей в конкретную цепь действий.
22. Правила критики при переговорах.
23. Подготовка содержательной стороны переговоров.
24. Преимущества командного ведения переговоров.
25. Место переговорной встречи. Преимущества «своего» и «чужого» поля.
26. Особенности переговоров с арабскими партнерами.
27. Роль инструкций для переговоров.
28. Адекватность восприятия и коммуникативные барьеры.
29. Преодоление коммуникативных барьеров как условие повышения эффективности общения.
30. Китайские партнеры в переговорном процессе.
31. Механизмы понимания и взаимопонимания в переговорном процессе.
32. Особенности общения с немецкими и австрийскими партнерами.
33. Конфликт интересов. Интересы смешанные, пересекающиеся, взаимоисключающие и др.
34. Переговорный процесс и особенности общения с корейскими партнерами.
35. Решение проблемы – главная функция переговоров.
36. Деловой комплимент. Особенности и правила применения.
37. Функциональные (регулятивная, пропагандистская и др.) функции переговоров.
38. Формирование конструктивных взаимоотношений.

Дифференцированный зачет
На дифференцированный зачет выносятся вопросы, охватывающие все содержание учебной

дисциплины.
Знания обучающихся оцениваются по четырех бальной системе с выставлением обучающимся итоговой
оценки «отлично», либо «хорошо», либо «удовлетворительно», либо «неудовлетворительно».
Допуск к дифференцированному зачету осуществляется на основании успешного прохождения
промежуточной аттестации.
Оценка «отлично» при приеме дифференцированного зачета выставляется в случае:
• полного, правильного и уверенного изложения обучающимся учебного материала по каждому из
вопросов билета;
• уверенного владения обучающимся понятийно-категориальным аппаратом учебной дисциплины;
• логически последовательного, взаимосвязанного и правильно структурированного изложения
обучающимся учебного материала, умения устанавливать и прослеживать причинно-следственные
связи между событиями, процессами и явлениями, о которых идет речь в вопросах билета;
• приведения обучающимся надлежащей аргументации, наличия у обучающегося логически и
нормативно обоснованной точки зрения при освещении проблемных, дискуссионных аспектов учебного
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материала по вопросам билета;
• лаконичного и правильного ответа обучающегося на дополнительные вопросы преподавателя.
Оценка «хорошо» при приеме дифференцированного зачета выставляется в случае:
• недостаточной полноты изложения обучающимся учебного материала по отдельным (одному или
двум) вопросам билета при условии полного, правильного и уверенного изложения учебного материала
по, как минимум, одному вопросу билета;
• допущения обучающимся незначительных ошибок и неточностей при изложении учебного материала
по отдельным (одному или двум) вопросам билета;
• допущения обучающимся незначительных ошибок и неточностей при использовании в ходе ответа
отдельных понятий и категорий дисциплины;
• нарушения обучающимся логической последовательности, взаимосвязи и структуры изложения
учебного материала по отдельным вопросам билета, недостаточного умения обучающегося
устанавливать и прослеживать причинно-следственные связи между событиями, процессами и
явлениями, о которых идет речь в вопросах билета;
• приведения обучающимся слабой аргументации, наличия у обучающегося недостаточно логически и
нормативно обоснованной точки зрения при освещении проблемных, дискуссионных аспектов учебного
материала по вопросам билета;
• допущения обучающимся незначительных ошибок и неточностей при ответе на дополнительные
вопросы преподавателя.
Любой из указанных недостатков или их определенная совокупность могут служить основанием для
выставления обучающемуся оценки «хорошо».
Оценка «удовлетворительно» при приеме дифференцированного зачета выставляется в случае:
• невозможности изложения обучающимся учебного материала по любому из вопросов билета при
условии полного, правильного и уверенного изложения учебного материала по как минимум одному из
вопросов билета;
• допущения обучающимся существенных ошибок при изложении учебного материала по отдельным
(одному или двум) вопросам билета;
• допущении обучающимся ошибок при использовании в ходе ответа основных понятий и категорий
учебной дисциплины;
• существенного нарушения обучающимся или отсутствия у обучающегося логической
последовательности, взаимосвязи и структуры изложения учебного материала, неумения обучающегося
устанавливать и прослеживать причинно-следственные связи между событиями, процессами и
явлениями, о которых идет речь в вопросах билета;
• отсутствия у обучающегося аргументации, логически и нормативно обоснованной точки зрения при
освещении проблемных, дискуссионных аспектов учебного материала по вопросам билета;
• невозможности обучающегося дать ответы на дополнительные вопросы преподавателя.
Любой из указанных недостатков или их определенная совокупность могут служить основанием для
выставления обучающемуся оценки «удовлетворительно».
Оценка «неудовлетворительно» при приеме дифференцированного зачета выставляется в случае:
• отказа обучающегося от ответа по билету с указанием, либо без указания причин;
• невозможности изложения обучающимся учебного материала по двум или всем вопросам билета;
• допущения обучающимся существенных ошибок при изложении учебного материала по двум или
всем вопросам билета;
• скрытное или явное использование обучающимся при подготовке к ответу нормативных источников,
основной и дополнительной литературы, конспектов лекций и иного вспомогательного материала,
кроме случаев специального указания или разрешения преподавателя;
• невладения обучающимся понятиями и категориями данной дисциплины;
• невозможность обучающегося дать ответы на дополнительные вопросы преподавателя;
Любой из указанных недостатков или их совокупность могут служить основанием для выставления
обучающемуся оценки «неудовлетворительно».
Обучающийся имеет право отказаться от ответа по выбранному билету с указанием, либо без указания
причин и взять другой билет. При этом с учетом приведенных выше критериев оценка обучающемуся
должна быть выставлена на один балл ниже заслуживаемой им.
Дополнительные вопросы могут быть заданы обучающемуся в случае:
• необходимости конкретизации и изложенной обучающимся информации по вопросам билета с целью
проверки глубины знаний отвечающего по связанным между собой темам и проблемам;
• необходимости проверки знаний обучающегося по основным темам и проблемам курса при
недостаточной полноте его ответа по вопросам билета.
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Паспорт фонда оценочных средств
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5 10
д р р

как наука и
искусство. Виды
переговоров.
Методики ведения
переговоров.
Подготовительный
этап ведения
переговоров.
Разновидности
тактик ведения
переговоров.
Особенности общения
в переговорном
процессе.
Психологические
основы переговорного
процесса. Этнические
особенности
переговорного
процесса.
Международный
переговорный
процесс в
современном мире.
Традиции
национальной
дипломатии. Влияние
национальных
традиций
восприятия,
этнические
стереотипы в
переговорном
процессе.
Международный
диалог: требования
времени и
складывающиеся
нормативы. Западная
культура переговоров
и основные
национальные стили:
американский стиль
ведения переговоров,
английский,
французский,
немецкий стиль.
Восточно-буддистская
культура переговоров
и основные
национальные стили:
японский, китайский,
корейский,
индийский.

216 4 4 212 100 100 100 Доклад,
Вопросы к

дифференцированному
зачету

Всего за 10 семестр 216 4 4 212 100 100 100
Всего по дисциплине 216 4 4 212 100 100 100



 

ОПК-4 - Способен отвечать на запросы и потребности общества и аудитории в 

профессиональной деятельности 

ОПК-6 - Способен понимать принципы работы современных информационных технологий 

и использовать их для решения задач профессиональной деятельности 

ПСК-1.1 - Способен участвовать в реализации коммуникационных кампаний, проектов и 

мероприятий 
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1.  С 

Прием, при котором одна из сторон конфликта 

утверждает, что находится в безвыходной ситуации и 

предоставляет своему оппоненту информацию, 

подтверждающую эти слова. 

А) рассчитанная задержка; 

В) выбор из двух зол; 

С) «затвора»; 

D) переход к насилию. 

ОПК-4 

ОПК-6 
2 

2.  

Прием «рассчитанная 

задержка» - это 

приём, при котором 

переговоры 

откладываются до тех 

пор, пока обострение 

конфликта не дойдет 

до такой степени, что 

противник окажется в 

очень невыгодном 

положении 

Дайте определение переговорному приему «рассчитанная 

задержка». 

ОПК-6 

ПСК-1.1 
5 

3.  E 

В каких документах выражаются результаты переговоров:  

A) соглашение; 

B) конвенция; 

C) декларация; 

D) протокол; 

E) все варианты верны. 

ОПК-4 

ОПК-6 
2 

4.  B C D F G I 

Выберите важнейшие функции переговоров 

A) методологическая; 

B) коммуникативная; 

C) регулирующая; 

D) контролирующая; 

E) систематизирующая; 

F) координирующая; 

G) информационная; 

H) эстетическая; 

I) рекламная. 

ОПК-4 

ПСК-1.1 
2 

5.  

1 – B 

2 – A 

3 – D 

4 – C 

Сопоставьте основания классификации политических 

рисков с их содержательной характеристикой: 

ПСК-1.1 

ОПК-6 
5 

1) риск 

национализации  

A) трудности перевода местной 

валюты в иностранную. 

2) риск трансфера 
B) экспроприация без адекватной 

компенсации. 

3) риск разрыва 

контракта  

C) риски из-за гражданских 

беспорядков, способные привести к 



банкротству фирмы. 

4) риск военных 

действий  

D) разрыв контракта по 

независимым от партнера причинам. 

6.  

1 – B 

2 – A 

3 – C 

Сопоставьте типы международных переговоров с их 

представительством: 

ОПК-6 5 

1) переговоры на 

высшем уровне  

A) министры иностранных дел или 

министры других ведомств 

2) переговоры на 

высоком уровне  

B) главы государств и 

правительств 

3) переговоры в 

рабочем порядке  

C) представители политических 

партий и организаций без 

задействования первых лиц 

7.  C 

Какое название носит влияние заинтересованных групп 

на принятие решений властными структурами: 

A) политическая реклама 

B) авторитаризм 

C) лоббирование  

ОПК-4 

ПСК-1.1 
2 

8.  C 

Как называется затруднения в приеме и понимании 

коммуникации, связанные с интерпретацией 

информацией: 

A) эмоциональным барьером; 

B) невербальным барьером; 

C) семантический барьером.  

ОПК-6 

ПСК-1.1 
2 

9.  C 

Оптимальная продолжительность доклада на 

конференции составляет: 

A) не более 10 минут; 

B) 2–3 минуты; 

C) 20 минут. 

ОПК-6 

ПСК-1.1 
2 

10.  B 

Способ урегулирования конфликтных ситуаций и 

разрешения противоречий на основе поиска 

компромиссов и снятия взаимных обвинений 

участвующих сторон, есть: 

A) диалог; 

B) переговоры; 

C) конференция; 

ОПК-4 

ОПК-6 
2 

11.  

Cложная форма 

взаимодействия 

между людьми, 

целью которой 

является стремление 

договориться о чём-

либо. 

Переговоры - это 
ОПК-4 

ПСК-1.1 
5 

12.  Убеждением 

Непосредственное привитие психических состояний, то 

есть идей, чувствований и ощущений, не требующее 

никаких доказательств и не нуждающееся в логике 

называется: 

ОПК-4 

ОПК-6 
5 

13.  B 

Урегулирование конфликтов между оппонентами путем 

переговоров и посреднических процедур, относится к 

понятию урегулирование конфликтов: 

A) экономическое; 

B) политическое; 

C) миротворческое; 

D) военное. 

ОПК-6 2 

14.  D 

Американские ученые, профессор дипломатии Дж. Рубин 

и профессор психологии Д. Пруйт, определяют 

переговоры как: 

A) «форму поиска компромисса...»  

B) «способ установления истины...» 

C) «метод убеждения оппонента...» 

ПСК-1.1 2 



D) «форму поведения в конфликте...» 

15.  Дипломатия 

Наука и искусство ведения международных отношений 

посредством переговоров; мирный способ, при помощи 

которого эти отношения регулируются и ведутся 

руководителями государств и специальными органами 

внешних сношений - это: 

ПСК-1.1 5 

16.  C 

Область, где возможно достижение соглашения, 

относится к понятию: 

A) предмет переговоров; 

B) сфера компромисса; 

C) переговорное пространство; 

D) повестка дня переговоров. 

ПСК-1.1 2 

17.  A B D 

Из перечисленного к основным группам стратегий, 

используемых посредником при реализации своих 

функций, относятся стратегии: 

A) направленные на обеспечение взаимодействия сторон 

и поддержание рабочих отношений между ними; 

B) связанные с оказанием помощи в поиске решения 

C) связанные с привлечением внимания со стороны 

мирового сообщества; 

D) направленные на манипулирование поведением 

участников конфликта; 

E) направленные на непрерывность переговорного 

процесса. 

ОПК-6 2 

18.  A 

Роль третьей стороны, заключающаяся в обеспечении 

конструктивного обсуждения проблемы и принятии 

окончательного решения самими оппонентами, 

называется: 

A) «Посредник» 

B) «Третейский судья» 

C) «Помощник» 

D) «Арбитр» 

ОПК-6 2 

19.  D 

Конфликт, в котором интересы сторон не являются 

полностью противоположными, поэтому «выигрыш» 

оказывается обоюдным, называется конфликтом с: 

A) положительным результатом; 

B) нулевой суммой; 

C) отрицательным результатом; 

D) ненулевой суммой. 

ОПК-6 

ПСК-1.1 
2 

20.  B C D 

Из перечисленного к числу проблем, решаемых в ходе 

«переговоров о переговорах», относятся: 

A) формулирование предложений и подготовка основной 

аргументации; 

B) определение повестки дня и названия переговоров; 

C) выбор места и времени встречи; 

D) определение уровня проведения переговоров; 

E) определение переговорной позиции, концепции и 

возможных вариантов решения проблемы. 

ОПК-4 2 

21.  B 

Функции переговоров можно разделить на две большие 

группы: 

A) базовые и второстепенные; 

B) базовые и специфические; 

C) главные и специфические; 

D) базовые и традиционные. 

ОПК-6 

ПСК-1.1 
2 

22.  C 

Субъективная картина переговоров, складывающаяся в 

психике каждого участника, относится к понятию: 

A) переговорная ситуация; 

B) модель переговорного взаимодействия; 

C) образ переговорной ситуации; 

D) сущность переговоров. 

ПСК-1.1 2 



23.  D 

Наиболее авторитарная роль третьей стороны, 

заключающаяся в изучении проблемы, выслушивании 

обеих сторон и вынесении вердикта, не подлежащего 

обсуждению и опротестованию, называется: 

A) «Посредник» 

B) «Арбитр» 

C) «Помощник» 

D) «Третейский судья» 

ОПК-4 

ОПК-6 
2 

24.  C 

Способ убеждения оппонента, предусматривающий 

опровержение выдвинутых им тезисов и утверждений, - 

это: 

A) отрицание; 

B) внушение; 

C) контраргументация; 

D) обоснование. 

ОПК-4 2 

25.  Технология 

Совокупность последовательных действий, 

предпринимаемых сторонами в ходе переговоров, и 

принципов их реализации, относится к понятию     

переговоров. 

ПСК-1.1 5 

26.  Функции 

Свойство переговоров как системы оказывать 

многозначное влияние на свои подсистемы и 

окружающую среду относится к понятию     переговоров. 

ОПК-4 5 

27.  1945 

В каком году появилась первая научная публикация 

отечественных ученых по проблеме переговоров в рамках 

исторической науки? 

ОПК-6 5 

28.  Позиции сторон 

То, как участники переговоров формулируют свои 

интересы и цели, а также то, как стороны заявляют о них, 

относится к понятию 

ПСК-1.1 5 

29.  
Конфликтом с 

нулевой суммой 

Конфликт, в котором интересы сторон полностью 

противоположны и «выигрыш» одной стороны точно 

равен «проигрышу» другой, называется: 

ОПК-4 5 

30.  

Конкретные периоды 

в развитии 

переговорного 

процесса, 

качественно 

отличающиеся друг 

от друга 

Стадии переговоров - это: ОПК-6 5 

31.  Кризис Резкое, внезапное ухудшение отношений сторон - это: ОПК-4 5 

32.  Эскалация конфликта 

Развитие конфликта «по вертикали», связанное с 

обострением конфликтных отношений, относится к 

понятию 

ПСК-1.1 5 

33.  

Посредничество, в 

котором в роли 

посредника 

выступают 

государства или 

межправительственн

ые организации 

Официальное посредничество – это: 
ОПК-4 

ОПК-6 
5 

34.  Обсуждения 
«Круглый стол», «мозговой штурм», командная деловая 

игра относятся к моделям: 
ПСК-1.1 5 

35.  
Тактикой 

аргументирования 

Искусство применения отдельных приемов в каждом 

конкретном случае ведения деловых бесед (переговоров) 

называется: 

ОПК-6 5 

36.  

Область, где 

возможно 

достижение 

соглашения 

«Переговорное пространство» - это: ПСК-1.1 5 

37.  Подготовительной  
«Переговоры о переговорах» являются одной из групп 

проблем, решаемых на стадии: 
ОПК-4 5 



38.  Аргументация 

Способ убеждения оппонента (в том числе в ходе 

переговоров посредством значимых логических доводов - 

это: 

ОПК-4 

ПСК-1.1 
5 

39.  Возрастает 

На переговорах с противостоящей стороной в ходе 

вооруженного конфликта по сравнению с переговорами в 

условиях сотрудничества роль личностного фактора, как 

правило: 

ОПК-6 

ПСК-1.1 
5 

40.  Дискуссия 

Разновидность форм ведения переговоров, способ 

аргументации в них, предусматривающий всестороннее 

обсуждение предмета разногласий на основе 

установления меры истинности и ложности каждого 

тезиса, выдвинутого участниками - это: 

ОПК-4 5 
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