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1. ЦЕЛИ И ЗАДАЧИ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

1.1. Цель освоения дисциплины (модуля) Б1.Д.03.01. «Психология 

переговоров»: сформировать у магистрантов теоретические знания в области психологии 

переговоров, обучить практическим навыкам миротворчества как не силового и 

творческого разрешения проблемных, конфликтных и кризисных ситуаций. 

1.2. Задачи освоения дисциплины: 

 обеспечить эффективное взаимодействие участников образовательных 

отношений; 

 обучить организации эффективных межличностных контактов и 
переговоров среди участников образовательной среды в условиях поликультурного 
социума. 

 

2. МЕСТО ДИСЦИПЛИНЫ В СТРУКТУРЕ ОПОП 

2.1. Учебная дисциплина Б1.Д.03.01. «Психология переговоров» относится                  

к Вариативной части (элективные дисциплины), предназначена для магистрантов 2-го года 

обучения. Дисциплина изучается в 3-м семестре (зачет). 

2.2. Для изучения данной учебной дисциплины необходимы следующие 

знания, умения, навыки и (или) опыт деятельности, формируемые предшествующими 

учебными дисциплинами: Обязательная часть (базовая): Нормативно-правовые и 

этические основы профессиональной деятельности, Конфликтология, Медиация в 

образовании, Психолого- педагогические технологии в профессиональной деятельности, 

Психология самопрезентации, Психология воздействия. 

Знания: знать основные приемы, методы и способы ведения переговорного 

процесса. 
Умения: применять на практике основные приемы, методы и способы ведения 

переговорного процесса. 

Навыки: владеть навыками применения на практике основных приемов, методов 
и способов ведения переговорного процесса. 

2.3. Последующие учебные дисциплины и практики,  для которых 

необходимы знания, умения, навыки, формируемые данной учебной дисциплиной: 

Медиация в работе с тяжелобольными людьми, инвалидами и членами их семей, Медиация 

в работе омбудсмена, Медиация для работы с кадрами, Медиация в восстановительном 

правосудии и ювенальной юстиции, Психология детско-родительских отношений, 

Медиация в системе государственного и муниципального управления, Когнитивные и 

поведенческие технологии в медиации. 

 

3. ПЛАНИРУЕМЫЕ РЕЗУЛЬТАТЫ ОБУЧЕНИЯ ПО 

ДИСЦИПЛИНЕ 
Процесс освоения дисциплины направлен на формирование элементов 

следующих компетенций в соответствии с ФГОС ВО и ОПОП ВО по данному 

направлению подготовки (специальности): 

а) универсальных (УК): 
УК-4 - Способен применять современные коммуникативные технологии, в 

том числе на иностранном(-ых) языке(-ах), для академического и 

профессионального взаимодействия. 
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Таблица 1. Декомпозиция результатов обучения 

Код и 

наименование 

компетенции 

Планируемые результаты обучения по 
дисциплине 

Знать (1) Уметь (2) Владеть (3) 

УК-4 - 

Способен 

применять 

современные 

коммуникативные 

технологии, в том 

числе на 

иностранном(-ых) 

языке(-ах), для 

академического и 

профессионального 

взаимодействия 

 

ИУК-4.1.1 

Знает компьютерные 

технологии и 

информационную 

инфраструктуру в 

организации; 

этические принципы 

коммуникации; 

факторы улучшения 

коммуникации в 

организации, 

коммуникационные  

технологии в 

профессиональном 

взаимодействии; 

 

 хар

актеристики 

коммуникационных 

потоков; значение 

коммуникации в 

профессиональном 

взаимодействии; 

методы определения 

коммуникативного 

потенциала личности; 

современные средства 

информационно-

коммуникационных 

технологий. 

 

ИУК-4.2.1 

Умеет построить 

профессиональную 

коммуникацию, 

правильно и 

культурно приемлемо 

построить речевое 

высказывание для 
ведения устных 

деловых 
разговоров в 

процессе 
профессионального 

взаимодействия. 

ИУК-4.3.1 
Владеет устными и 

письменными формами 

коммуникаций; 

методами 

представления планов и 

результатов 

собственной и 

командной 

деятельности с 

использованием 

коммуникативных 

технологий; 

технологией 

построения 

эффективной 

коммуникации в 

организации; передачей 

профессиональной 

информации в 

информационно-

телекоммуникационных 

сетях; использованием 

современных средств 

информационно-

коммуникационных 

технологий. 
 
 

 

 

 

 

4. СТРУКТУРА И СОДЕРЖАНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ  

 

Объем дисциплины (модуля) Б1.Д.03.01. «Психология переговоров» составляет             

2 зачетные единицы (72 часа), в том числе 30 часов, выделенных на контактную работу 

обучающихся с преподавателем, из них 15 часов – лекции, 15 часов – практические, 

семинарские занятия, и 42 часа – на самостоятельную работу обучающихся. 
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Таблица 2. Структура и содержание дисциплины 

 

 

 

 

 

№ 

п/п 

 

 

 

 

 

Раздел, тема 

дисциплины 

С
ем

ес
тр

 

 Н
ед

ел
я
 с

ем
ес

тр
а 

 

 

 
Контактная 

работа 

(в часах) 

 

 

 

Самостоят. 

работа 

 

 

 

Формы текущего 

контроля 

успеваемости (по 

неделям семестра) 

Форма 

промежуточной 

аттестации (по 

семестрам) 
Л ПЗ ЛР КР СР 

I. Раздел I. Развитие 
психологии 
переговоров в 
отраслях 
наук 

3  5 5   14  

1. Тема 1. Развитие 

психологии 

переговоров в 

социальной науке 

3 1-2 2 2   5 1.Вопросы для 

собеседования 

2.Практическо е 

задание для 

индивидуальной 

работы 

3.Практическо е 

задание для 

групповой работы 

4.Реферат 

2. Тема 2. Теория 

конфликтного 

взаимодействия и 

переговоры в 

правоведении 

3 3-4 2 2   5 1.Вопросы для 

собеседования 

2.Практическо е 

задание для 

групповой работы 

3. Кейс-задача 

4.Ролевая игра 

5. Обратная связь 

6. Доклад 
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3. Тема 3. Развития 

психологии 

переговоров в 

психологии 

3 5-6 1 1   4 1.Вопросы для 

собеседования 

2.Практическо е 

задание для 

индивидуальной 

работы 

3.Практическо е 

задание для 

групповой работы 

4. Дискуссия 5.Эссе 

6.Тест 

7. Контрольная 

работа 
№1 

II. Раздел II. 

Психологическая 

сущность 
переговоров и типы 

переговоров 

3  5 5   14  

4. Тема 4. 

Психологическая 

сущность 
переговоров 

3 7-8 2 2   5 1.Вопросы для 

собеседования 

2.Практическо е 

задание для 

индивидуальной 

работы 

3.Практическо е 

задание для 

групповой работы 

4 Реферат 

5. Тема 5. Понятийный 

аппарат психологии 

переговоров 

3 9-10 2 2   5 1.Вопросы для 

собеседования 

2.Практическо е 

задание для 

индивидуальной 

работы 

3.Практическо е 

задание для 

групповой работы 

4. Доклад 
Контрольная 

работа №2 
6. Тема 6. Типология 

перего воров 

3 1-12 1 1   4 1.Вопросы для 

собеседования 

2.Практическо е 

задание для 

индивидуальной 

работы 

3.Практическо е 

задание для 

групповой работы 

4. Эссе 

5. Контрольная 
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работа 

№3 

III. Раздел III. Динамика 

переговоров и 

методы их 
исследования 

3  5 5   14  

7. Тема 7. Структура и 

дина мика 

переговоров 

3 13-14 2 2   5 1.Вопросы для 

собеседования 

2.Практическо е 

задание для 

индивидуальной 

работы 

3.Практическо е 

задание для 

групповой работы 

4.Реферат 

8. Тема 8. 
Особенности 
конфликтного 
взаимодействия 

3 15-16 2 2   5 1.Вопросы 
для собеседования 

2.Практическо е 

задание для 

индивидуальной 

работы 

3.Практическо е 

задание для 

групповой работы  

4.Доклад 

5. Контрольная 

работа 

№4 

9. Тема 9. Правила 

ведения переговоров 

3 9-17-
18 

1 1   4 1.Вопросы для 

собеседо- вания 

2.Практическо е 

задание для 

индивидуаль- ной 

работы 

3.Практическо е 

задание для 

групповой ра- боты 

4.Эссе 
 ИТОГО: 

108 ч. 

  15 15   42 Зачет 
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Примечание: Л – лекция; ПЗ – практические занятия, с е м и н а р ,  ЛР – 
лабораторная работа; КР – курсовая работа; СР – самостоятельная работа.  
   

Таблица 3. Матрица соотнесения разделов, тем учебной дисциплины и формируемых 

компетенций 

Раздел, тема дисциплины Кол- во 

часов 

Код компетенции 

УК-4 Σ 
общее количество 
компетенций 

Раздел I. Развитие практики ведения 
переговоров в отраслях наук 

24 + 1 

Тема 1. Развитие практики ведения 

переговоров в социальной науке 

9 + 1 

Тема 2. Теория конфликтного 

взаимодействия и переговоры в 

правоведении 

9 + 1 

Тема 3. Развития практики ведения 

переговоров в психологии 

6 + 1 

Раздел II. Психологическая 
сущность переговоров и типы 
переговоров 

24 + 1 

Тема 4. Психологическая сущность 

переговоров 

9 + 1 

Тема 5. Понятийный аппарат 

практики ведения переговоров 

9 + 1 

Тема 6. Типология переговоров 6 + 1 

Раздел III.  Динамика переговоров 
и методы их исследования 

24 + 1 

Тема 7. Структура и динамика пере- 
говоров 

9 + 1 

Тема 8. Особенности конфликтного 

взаимодействия 

9 + 1 

Тема 9. Правила ведения 

переговоров 

6 + 1 

Итого: 72 + 1 

 

 

Краткое содержание каждой темы дисциплины 

 

Раздел I. РАЗВИТИЕ ПСИХОЛОГИИ ПЕРЕГОВОРОВ В ОТРАСЛЯХ НАУК 

 

Тема 1. Развитие психологии переговоров в социальной науке 

 

В качестве переговорщика может выступать один специалист или целая команда. 

Когда переговоры проходят на вашей территории, есть возможность спросить совета у 

квалифицированного специалиста. В ходе переговоров может возникнуть несовпадение 
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интересов и мнений, что затрудняет принятие правильных решений и провоцирует 

назревание конфликтной ситуации. 

 

Тема 2. Теория конфликтного взаимодействия и переговоры в конфликтологии 

 

Переговоры в ситуации конфликта. 

1. Основные категории конфликтологии: структура конфликта, динамика 
конфликта, разрешение конфликта (управление конфликтом), типология конфликтов. 

2. Анализ конфликтной ситуации, психологические аспекты конфликтного 
поведения на переговорах. 

3. Схема стратегии поведения личности в конфликте Томаса-Киллмена. 

 

Тема 3. Развития психологии переговоров в психологии 

 

Понятие и основные характеристики переговорного процесса. 

1. История возникновения и развития теории и практики переговоров. События, 

предопределившие интерес к переговорному процессу. Первые профессиональные 

переговорщики. Переговоры как объект научного исследования. 

2. Понятие о переговорах: определение, природа и сущность, специфические 
черты. Ситуации, когда переговоры маловероятны, а когда необходимы. Функции 

переговоров. 

3. Личностный фактор на переговорах. Черты успешного переговорщика. 

Мужской и женский стиль ведения переговоров - миф или реальность? Национальные 

особенности ведения переговоров. 

4. Психологический подход к переговорам. Основные стили переговорного 

процесса: мягкий, жесткий, принципиальный. Факторы, влияющие на выбор стиля 

переговорного процесса. Психологическая характеристика участников переговоров, 

придерживающихся разных стилей переговоров. 

5. Позиционный торг и переговоры на основе интересов сторон. 

6. Принципиальный подход к переговорам, разработанный в Гарвардской 
школе - подробная характеристика. 

7. Различные классификации переговоров, их специфика. 
8. Переговоры как тип коммуникации: деловое общение и переговоры; 

рефлексивное и нерефлексивное слушание; невербальное поведение и переговоры. 

 

Раздел II. ПСИХОЛОГИЧЕСКАЯ СУЩНОСТЬ ПЕРЕГОВОРОВ И ТИПЫ 

ПЕРЕГОВОРОВ 

 

Тема 4. Психологическая сущность переговоров 

 

Психологическая сущность переговоров. В современной психологии управления 

само понятие   «переговоры»   используется   в   двух   смыслах:   широком   и   узком.   Что   

такое переговоры в широком смысле слова? Это любой обмен информацией с целью 

принять общее решение. Каждый день супруги, семьи, соседи, начальники, продавцы, 

организации и даже государства оказываются перед проблемой, как сказать друг другу 

«нет», не прибегая при этом к войне. Этика переговоров. 

 

Тема 5. Понятийный аппарат психологии переговоров 

 

Переговоры (в широком смысле) – субъект обменивается мнениям с другим 

человеком, с целью изменения взаимоотношений, возможности прихода к общему мнению 

и согласию, по возникшему вопросу. Переговоры (в узком смысле) – тип межличностного 
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взаимодействия сторон, цель которого организация сотрудничества или разрешения 

конфликта, оформленные документально. Деловые переговоры – это форма общения между 

партнерами, которые пытаются совместно решить проблему, рассматривая интересы 

обоих сторон. Цель 

– заключить договор, сделку, контракт. 

Процедура деловых переговоров называется переговорным процессом. Он является 

главным элементом в деловых отношениях. Переговорный процесс состоит из таких 

компонентов как: 

 поиск согласия между сторонами; 

 сохранение интересов сотрудничества; 

 сохранение личных интересов партнера. 

Но переговоры не гарантируют 100% результаты. Они также могут закончиться не 

со гласием сторон. Чтобы переговоры были успешными необходимо иметь: 

 профессиональную подготовку; 

 наличие опыта; 

 теоретическое знание о ведении переговоров (изучение технологии и 

психологии). 

 

Тема 6. Типология переговоров 

 

Как показывает практика, такие споры возникают в результате применения 

стратегий 

«жесткое доминирование» и «мягкая уступчивость». Сторонники первого подхода 

стараются добиться своего невзирая ни на что, настаивают на своем до последнего, требуют 

от партнера соглашения в свою пользу. Сторонники второго метода всеми силами 

стараются добиться соглашения, идут на уступки, принимают потери, с доверием относятся 

к партнерам, желают достичь компромиссного решения. 

Наиболее результативны «принципиальные переговоры», которые направлены на 

сотрудничество и соглашение. Необходимо соблюдать положительный, дружеский настрой 

к собеседникам. Не настаивайте жестко на своей позиции, сконцентрируйтесь на интересах. 

Старайтесь обсуждать только варианты выгодные для обеих сторон. Деловые переговоры – 

неотъемлемая часть бизнеса. И порой, будущее компании зависит от исхода беседы. Выбрав 

правильный метод ведения переговоров, вы сможете достичь соглашения в свою пользу. 

Непосредственные и опосредованные переговоры. 
1. Ситуации, когда необходимы опосредованные переговоры. Цели и 

функции опосредованных переговоров. 

2. Условия проведения опосредованных переговоров. Задачи посредника. 
Личностные качества посредника. 

3. Виды посредничества. Дизъюнктивное посредничество. Конъюнктивное 
посредничество. Смешанный вариант посредничества. 

 

Раздел III. ДИНАМИКА ПЕРЕГОВОРОВ И МЕТОДЫ ИХ 

ИССЛЕДОВАНИЯ 

 

Тема 7. Структура и динамика переговоров 

Структура и динамика переговоров в переговорах продаж. 

1. Переговоры продаж: понятие, особенности, уровни представительства на 

переговорах 

 

2. Психологические особенности взаимодействия с партнером на переговорах 

продаж и приемы эффективного переговорного процесса. 

Переговоры с террористами – это вид деятельности, востребованной 
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правоохранительной практикой. Сотрудникам подразделений по борьбе с организованной 

преступностью и терроризмом приходится выполнять ряд задач (предупреждение и 

пресечение терактов), когда важно добиваться поставленной цели за счет средств речи без 

применения силы. Главная задача переговоров с точки зрения психологии заключается в 

убеждении партнера принять выгодное для вас предложение. При этом используя только 

вежливые и тактичные фразы, не угнетая личность собеседника. Но ни в коем случае не 

нужно думать только о своей выгоде, иначе вы рискуете попасть в ряды неинтересных 

партнеров. 

Структура и динамика переговоров. 
1. Понятие о структуре и динамике переговоров. Различные подходы к 

выделению этапов переговоров - проанализировать и сравнить 2 различных модели (этапов) 

переговорного процесса (укажите источники, из которых взяты рассматриваемые этапы). 

2. Развернутая характеристика стадий переговорного процесса по 

классической схеме 
- дайте подробную характеристику стадии; выступление постройте в формате 

мастер-класса (т.е. научите правильно выполнять всё, что необходимо сделать на 

характеризуемой стадии): 

2.1. Подготовка к переговорам. 

2.2. Начало беседы, вход в контакт. 

2.3. Передача информации. 

2.4. Убеждение и аргументирование. Психологическое влияние на партнеров 
в пере говорах. 

2.5. Нейтрализация возражений. 

2.6. Поиск компромисса. 

2.7. Принятие решений и подведение итогов. 

2.8. Оценка результатов переговоров. Показатели успешности завершившихся 

переговоров. 

 

Тема 8. Особенности конфликтного взаимодействия 

1. Понятие манипуляции. Природа манипуляции. 

2. Психологические механизмы манипулятивного воздействия на переговорах. 

3. Распознавание манипуляции. 

4. Противостояние манипулятивному воздействию. 

5. Обман как психологический феномен коммерческих переговоров. 

Показатели неискренности человека, наблюдаемые в процессе делового общения. 

Идентификация обмана в переговорном процессе. 

6. Манипуляция в переговорном процессе 

 

Тема 9. Правила ведения переговоров 

 

Выявление исследовательских методов науки о переговорах, психология ведения 

переговоров, позволяющих дать следующие рекомендации: 

1. В ходе высказывания собеседника проявляйте интерес и 

переспрашивайте, так собеседник не заметит, как вы внедрите свою мысль в голову 

партнера. Вам самим может показаться, что он упустил сказанное вами, но эта идея 

поселилась в его подсознании. Этот способ поможет вам в продвижении ваших целей. 

2. Позвольте сначала высказаться собеседнику и только потом предлагайте 

свои варианты. ты. 

3. Важные идеи излагайте в начале и в конце беседы, это самые выгодные 

моменты. 
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4. Обязательно удерживайте визуальный контакт, займите то же положение, что 

и собеседник, соблюдайте громкость, темп и тембр голоса. Громкую речь собеседник может 

воспринять как навязывания своего мнения. 

5. Следите за своей осанкой, ваша поза демонстрирует отношение к 

собеседнику. Если тело и мышцы расслаблены, человек чувствует себя свободнее, его голос 

звучит увереннее. 

6. Следите за своими жестами и мимикой. Наличие большого количества 

жестов создает ощущение излишней суеты и неуверенности. Если вы заметили, что 

собеседник увлекся каким-то предметом: ручкой, ложкой, телефоном, значит вы его 

утомили и ваша речь ему неинтересна. 

7. Очень важно правильно пожать руку при встрече. Рукопожатие не 

должно быть слабым, но и не слишком сдавливающим. 

 
 

 5. МЕТОДИЧЕСКИЕ УКАЗАНИЯ ПО ПРЕПОДАВАНИЮ  

И ОСВОЕНИЮ ДИСЦИПЛИНЫ  

5.1. Указания для преподавателей по организации и проведению учебных 

занятий по дисциплине 

Организация аудиторных (лекций и практических (семинарских)) занятий. 

Лекционные занятия предполагают освещение преподавателем с помощью 

презентаций учебного материала. Занятие выстаивается на основе актуализации поисковой 

активности магистрантов с применением элементов образовательных (краткое 

тестирование-опрос, выполнение теоретических заданий, педагогические игровые 

упражнения, игровое проектирование, научно-практический проект с его презентацией, 

групповые творческих заданий с исполнение мастер-классов) технологий. 

На лекционных занятиях предполагается применение и информационных 

технологий: использование возможностей Интернета, электронной почты преподавателя, 

средств представления учебной информации, системы Moodle. 

Основные аспекты курса, необходимые для усвоения указаны в его содержании. 

Семинарские занятия предполагают опрос обучающихся, проведение 

эвристических бесед, разбор кейс-задач и выполнение теоретических и практических 

заданий, психодиагностическое обследование с последующим анализом результатов. 

Одним из основных элементов семинарского занятия являются: психологической 

групповой дискуссии как метод психологического тренинга, ролевых игр как методическое 

средство тренинга, метафорических игр, педагогических игровых упражнений, игрового 

проектирования, научно-практический проект с его презентацией, групповых творческих 

заданий с исполнение мастер-классов, рефератов, докладов, сообщений, эссе, тестовых 

заданий и контрольных работ. 

На семинарских занятиях применяются задания из 7.3. Контрольные задания и иные 

материалы, необходимые для оценки результатов обучения по дисциплине. 

Количество и конкретизация, применяемых на занятиях, образовательных и 

информационных технологий, и глубина погружения в них, будет зависеть от 

особенностей, обучающейся группы магистрантов. 

Организация самостоятельной работы. 

Самостоятельная работа магистрантов направлена на решение следующих задач: 

 формировать логическое мышление, навыки создания научных работ 

гуманитарного направления, ведения научных дискуссий;

 развитие навыков работы с разноплановыми источниками;

 осуществление эффективного поиска информации;

 получение, обработка и сохранение источников информации;

 преобразование информации в знание.



12 

 

Для решения указанных задач магистрантам предлагаются к прочтению и 

содержательному анализу тексты, включая научные работы, научно-популярные статьи, 

документы официального и личного происхождения. Результаты работы с текстами 

обсуждаются на семинарских занятиях. Магистранты выполняют задания, самостоятельно 

обращаясь к учебной, справочной литературе. Проверка выполнения заданий 

осуществляется как на семинарских занятиях с помощью устных выступлений 

магистрантов и их коллективного обсуждения, так и с помощью письменной контрольной 

работы. Самостоятельная работа заключается в более глубоком и разностороннем изучении 

тем учебной программы по курсу дисциплины и рекомендованной литературы. Также 

возможны задания в виде поиска необходимой информации в Internet и других источниках. 

Самостоятельная работа магистрантов подразумевает в том числе и работу под 

руководством преподавателей (консультации), а также индивидуальную работу 

магистрантов в библиотеке. 

Дополнительными формами самостоятельной работы являются групповые и 

индивидуальные задания. Они являются, как правило, продолжением аудиторных занятий 

и содействуют овладению практическими навыками по основным разделам дисциплины. 

Контроль выполненной работы осуществляется на очередном семинарском занятии в 

форме устного опроса, собеседования, тестирования, либо выполнения письменной 

контрольной работы и т.д. 

Видами заданий для самостоятельной работы магистрантов могут быть: для 

овладения знаниями: 

 чтение текста (учебника, дополнительной литературы);

 составление плана текста;

 конспектирование текста; выписки из текста; работа со словарями и 
справочниками; ознакомление с нормативными документами;

 учебно-исследовательская работа; использование

 аудио- и видеозаписей, компьютерной техники в целях поиска 

дополнительной информации по заданной теме (работа с Интернет-ресурсами, 

энциклопедиями, дополнительной литературой) и др.;

для закрепления и систематизации знаний: 

 работа с конспектом лекции (обработка текста);

 составление плана и тезисов ответа;

 составление таблиц для систематизации учебного материала;

 ответы на контрольные вопросы;

 аналитическая обработка текста (аннотирование, рецензирование, 

реферирова ние, контент- анализ и др.);

 подготовка сообщений к выступлению на семинаре, конференции;

 составление библиографии, тестирование и др.

для формирования умений: 

 решение вариативных задач и упражнений;

 выполнение индивидуальных и групповых творческих заданий.

Творческие задания, как форма самостоятельной работы, представляют подготовку 

самостоятельного развернутого ответа по конкретной теме или вопросу. Задания 

преподаватель предлагает специально для каждой группы, с учетом профиля, по которому 

группа специализируется и потенциала группы. В ходе выполнения творческих заданий 

магистранты работают индивидуально и в труппах, что способствует развитию, как личной 

творческой инициативы, так и умению работать в команде. Таким образом, развитие и 

формирование компетенций в курсе будет способствовать эффективности 

профессиональной деятельности. 

Критериями оценки результатов самостоятельной работы магистранта могут 

являться: уровень освоения магистрантом учебного материала; умение магистранта 
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использовать теоретические знания при выполнении практических задач; обоснованность 

и четкость изложения ответа; оформление материала в соответствии с требованиями 

стандартов; сформированные умения и навыки в соответствии с целями и задачами 

изучения дисциплины. 

Управление самостоятельной работой магистранта: 

 предварительное указание перечня вопросов, которые предполагается 

отработать на очередной лекции и практическом занятии;

 согласование тем докладов;

 предоставление магистрантам методического обеспечения и проведение 

консультации по подготовке к практическому занятию (рекомендации по написанию 

докладов, решению задач, подготовке к тестированию; указание перечня основной и 

дополнительной литературы, электронных ресурсов и др.);

 контроль за работой магистрантов на практическом занятии.

 

5.2. Указания для обучающихся по освоению дисциплины  

 

Объем самостоятельной работы составляет 42 часа. 

Перечень учебно-методического обеспечения для самостоятельной работы 

обучающихся по дисциплине «Психология переговоров» включает вопросы для 

самостоятельного изучения (см. табл. «Самостоятельное изучение разделов дисциплины») 

и задания для самостоятельной работы (входят в состав фонда оценочных средств, 

выполняя одновременно как роль задания, так и роль оценочного средства 

сформированности категорий и уровней освоения компетенций). 

Организация самостоятельной работы. 

Самостоятельная работа магистрантов направлена на решение следующих задач: 

 формировать логическое мышление, навыки создания научных работ 

гуманитарного направления, ведения научных дискуссий;

 развитие навыков работы с разноплановыми источниками;

 осуществление эффективного поиска информации;

 получение, обработка и сохранение источников информации;

 преобразование информации в знание.

Для решения указанных задач магистрантам предлагаются к прочтению и 

содержательному анализу тексты, включая научные работы, научно-популярные статьи, 

документы официального и личного происхождения. Результаты работы с текстами 

обсуждаются на семинарских занятиях. Магистранты выполняют задания, самостоятельно 

обращаясь к учебной, справочной литературе. Проверка выполнения заданий 

осуществляется как на семинарских занятиях с помощью устных выступлений 

магистрантов и их коллективного обсуждения, так и с помощью письменной контрольной 

работы. Самостоятельная работа заключается в более глубоком и разностороннем изучении 

тем учебной программы по курсу дисциплины и рекомендованной литературы. Также 

возможны задания в виде поиска необходимой информации в Internet и других источниках. 

Самостоятельная работа магистрантов подразумевает в том числе и работу под 

руководством преподавателей (консультации), а также индивидуальную работу 

магистрантов в библиотеке. 

Дополнительными формами самостоятельной работы являются групповые и 

индивидуальные задания. Они являются, как правило, продолжением аудиторных занятий 

и содействуют овладению практическими навыками по основным разделам дисциплины. 

Контроль выполненной работы осуществляется на очередном семинарском занятии в 

форме устного опроса, собеседования, тестирования, либо выполнения письменной 

контрольной работы и т.д. 

Видами заданий для самостоятельной работы магистрантов могут быть: для 
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овладения знаниями: 

 чтение текста (учебника, дополнительной литературы);

 составление плана текста;

 конспектирование текста; выписки из текста; работа со словарями и 

справочниками; ознакомление с нормативными документами;

 учебно-исследовательская работа; использование

 аудио- и видеозаписей, компьютерной техники в целях поиска 

дополнительной информации по заданной теме (работа с Интернет-ресурсами, 

энциклопедиями, дополнительной литературой) и др.;

для закрепления и систематизации знаний: 

 работа с конспектом лекции (обработка текста);

 составление плана и тезисов ответа;

 составление таблиц для систематизации учебного материала;

 ответы на контрольные вопросы;

 аналитическая обработка текста (аннотирование, рецензирование, 

реферирова ние, контент-анализ и др.);

 подготовка сообщений к выступлению на семинаре, конференции;

 составление библиографии, тестирование и др.

для формирования умений: 

 решение вариативных задач и упражнений;

 выполнение индивидуальных и групповых творческих заданий.

Творческие задания, как форма самостоятельной работы, представляют подготовку 

самостоятельного развернутого ответа по конкретной теме или вопросу. Задания 

преподаватель предлагает специально для каждой группы, с учетом профиля, по которому 

группа специализируется и потенциала группы. В ходе выполнения творческих заданий 

магистранты работают индивидуально и в труппах, что способствует развитию, как личной 

творческой инициативы, так и умению работать в команде. Таким образом, развитие и 

формирование компетенций в курсе будет способствовать эффективности 

профессиональной деятельности. 

Критериями оценки результатов самостоятельной работы магистранта могут 

являться: уровень освоения магистрантом учебного материала; умение магистранта 

использовать теоретические знания при выполнении практических задач; обоснованность 

и четкость изложения ответа; оформление материала в соответствии с требованиями 

стандартов; сформированные умения и навыки в соответствии с целями и задачами 

изучения дисциплины. 

Управление самостоятельной работой магистранта: 

 предварительное указание перечня вопросов, которые предполагается 
отработать на очередной лекции и практическом занятии;

 согласование тем докладов;

 предоставление магистрантам методического обеспечения и проведение 

консультации по подготовке к практическому занятию (рекомендации по написанию 

докладов, решению задач, подготовке к тестированию; указание перечня основной и 

дополнительной литературы, электронных ресурсов и др.);

 контроль за работой магистрантов на практическом занятии.
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Таблица 4. Содержание самостоятельной работы обучающихся 

Номер раздела 

(темы) 

Вопросы, выносимые 

на самостоятельное 

изучение 

Кол- 

во 

часов 

Формы работы 

Раздел I. Развитие 

психологии 

переговоров в 

отраслях наук 

 14 Доклад, реферат, эссе 

Тема 1. Развитие 

психологии 

переговоров в 

социальной 

науке 

Личностный фактор 

на переговорах. 

Черты успешного 

переговорщика. 

Мужской и женский 

стиль ведения 

переговоров - миф 

или реальность? 
Национальные 
особенности 
ведения 
переговоров. 

5 Доклад Продукт самостоятельной 

работы магистранта, представляющий 

собой публичное выступление по 

представлению полученных результатов 

решения определенной учебно-

практической, учебно- 

исследовательской или научной темы 

Опрос 

Анализ ситуаций 

Тема 2. Теория 

конфликтного 

взаимодействия 

и переговоры в 

правоведении 

Убеждение и 

аргументирование. 

Психологическое 

влияние на 

партнеров в 

переговорах. 

5 Реферат Продукт 

самостоятельной работы магистранта, 

представляющий собой краткое 

изложение в письменном виде 

полученных                                   результатов теоретического 

анализа определенной научной (учебно- 

исследовательской) темы, где автор 

раскрывает суть исследу емой проблемы, 

приводит различные точки зрения, а 

также собственные взгляды на нее 

Опрос Анализ ситуаций 

Тема 3. Развития 

психологии 

переговоров в 

психологии 

Конкретные 

тактические 

приемы, с помощью 

которых 

достигаются 

стратегические цели 

на переговорах. 

4 Эссе Средство, позволяющее 

оценить умение обучающегося 

письменно излагать суть поставленной 

проблемы, самостоятельно проводить 

анализ этой проблемы с использованием 

концепций и аналитического 

инструментария соответствующей 

дисциплины, делать выводы, 

обобщающие авторскую позицию по 

поставленной проблеме 

Опрос Анализ ситуаций 

Раздел II. 
Психологическая 
сущность 
переговоров и 
типы переговоров 

 14 Доклад, реферат, эссе 
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Тема 4. 

Психологическая 

сущность 

переговоров 

Обман как 

психологический 

феномен 

коммерческих 

переговоров. 

Показатели 

неискренности 

человека, 

наблюдаемые в 

процессе делового 

общения. 

Идентификация 

обмана в 

переговорном 

процессе. 

5 Доклад Продукт 

самостоятельной работы магистранта, 

представляющий собой публичное 

выступление по представлению 

полученных результатов решения 

определенной учебно-практической, 

учебно-исследовательской                                  или 

научной темы  

Опрос Анализ ситуаций 

Тема 5. 

Понятийный 

аппарат 

психологии 

переговоров 

Дизъюнктивное 

посредничество. 

Конъюнктивное 

посредничество. 

Смешанный 

вариант 

посредничества. 

5 Реферат Продукт 

самостоятельной работы магистранта, 

представляющий собой краткое 

изложение в письменном виде 

полученных результатов теоретического 

анализа определенной научной (учебно- 

исследовательской) темы, где автор 

раскрывает суть исследуемой проблемы, 

приводит различные точ ки зрения, а 

также собственные взгляды на нее 

Опрос Анализ ситуаций 

Тема 6. 

Типология 
переговоров 

Психологические 

особенности 

взаимодействия с 

партнером на 

переговорах продаж 

и приемы 

эффективного 

переговорного 

процесса. 

4 Эссе Средство, позволяющее 

оценить умение обучающегося 

письменно излагать суть поставленной 

проблемы, самостоятельно проводить 

анализ этой проблемы с использованием 

концепций и аналитического 

инструментария соответствующей 

Раздел III. 

Динамика 

переговоров и 

методы их 

исследования 

 14 Доклад, реферат, эссе 

Тема 7. 

Структура и 

динамика 

переговоров 

Положения Козера, 

ставшие 

теоретическим 

фундаментом 

современной науки 

о переговорах. 

Постоянным 

источником 

социальных 

переговоров 

является 

5 Доклад Продукт 

самостоятельной работы магистранта, 

представляющий собой публичное 

выступление по пред ставлению 

полученных результатов решения 

определенной учебно-практической, 

учебно-исследовательской или научной 

темы 

Опрос Анализ ситуаций 
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неустранимый 

дефицит ресурсов, 

власти, ценностей, 

престижа, всегда 

существующий в 

любом обществе. 

Поэтому пока 

существует 

общество, будет 

существовать в нем 

и определенная 

напряженность, 

время от времени 

перерастающая в 

переговоры. 

Особую роль в 

постоянной борьбе 

за эти дефицитные 

ресурсы имеет 

стремление людей к 

власти и престижу. 

Хотя переговоры 

существуют в 

любом обществе, их 

роль в 

недемократическом, 

«закрытом», и 

демократическом, 

«открытом», 

обществе различна. 

В «закрытом», 

особенно в 

тоталитарном 

обществе, которое 

расколото на два 

враждебных, 

противоположных 

лагеря, переговоры 

носят 

революционно- 

насильственный, 

разрушительный 

характер. В 

«открытом» 

обществе, хотя и 

возникает 

множество 

переговоров, они 

разрешаются 

конструктивным 

путем. 

Конструктивные и 
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разрушительные 

результаты 

переговоров 

глубоко 

различаются между 

собой. Главная 

задача переговоров 

и состоит в 

разработке 

рекомендаций по 

ограничению 

негативных и 

использованию 

позитивных 

функций 

переговоров. 

Тема 8. 

Особенности 

конфликтного 

взаи модействия 

Основные модели 

представлений о 

переговорах: 

статическая и 

динамическая. 

Статическая модель 

и переговоров как 

специфическая 

система, 

первым элементом 

которой являются 

стороны (люди, 

животные, объекты, 

теории), а вторым – 

отношения между 

этими сторонами. 

Переговоры как 

конкурентная 

ситуация, в которой 

стороны стремятся 

занять позицию, не 

совместимую с 

желаниями другой 

стороны 

(Боулдинг). 

5 Реферат Продукт 

самостоятельной работы магистарнта, 

представляющий собой краткое 

изложение в письменном виде 

полученных    результатов 

теоретического анализа опре деленной 

научной (учебно-исследовательской) 

темы, где автор раскрывает суть 

исследуемой проблемы, приводит 

различные точ ки зрения, а также 

собственные взгляды на нее 

Опрос Анализ ситуаций 
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Тема 9. Правила 
ведения 

переговоров 

Динамическая 

модель и 

современная 

психологическая 

концепция 

бихевиоризма, или 

поведенческой 

психологии, 

согласно которой 

человек ведет себя 

по принципу 

«стимул – реакция», 

постоянно реагируя 

на импульсы 

окружающей среды. 

Динамика 

переговоров как 

одно из проявлений 

общих 

поведенческих 

реакций человека в 

условиях 

противоборства. 

Природа человека 

как 

предполагающая 

множество 

вариантов 

переговорных 

действий 

4 Эссе Средство, позволяющее 

оценить умение обучающегося 

письменно излагать суть поставленной 

проблемы, самостоятельно проводить 

анализ этой проблемы с использованием 

концепций и аналитического 

инструментария соответствующей 

дисциплины, делать выводы, 

обобщающие авторскую позицию по 

поставленной проблеме 

Опрос Анализ ситуаций 

 

5.3. Виды и формы письменных работ, предусмотренных при освоении 

дисциплины, выполняемые обучающимися самостоятельно: реферат, доклад, 
эссе. 

Подготовка доклада, реферата состоит из нескольких этапов: 

1. Выбор темы из списка тем, предложенных преподавателем. 

2. Сбор материала по печатным источникам (книгам и журналам 

компьютерной тематики), а также по материалам в сети Интернет. 

3. Составление плана изложения собранного материала. 

4. Оформление текста (для реферата) в текстовом редакторе MS Word 

или в 

OpenOffice.org Writer. 

5. Представление реферата (доклада, эссе) на практическом занятии. 

 

Текст реферата, доклада включает в себя: титульный лист, оглавление, основную 

часть, библиографический список. 

Требования к оформлению 

1. Объем – 3-5 стр. текста 

2. Шрифт 

1. основного текста - Times New Roman Cyr 14 размер. 

2. заголовков 1 уровня - Times New Roman Cyr 16 размер (жирный). 

3. заголовков 2 уровня - Times New Roman Cyr 14 размер (жирный 
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курсив). 

3. Параметры абзаца (основной текст) - отступ слева и справа - 0, первая строка 

отступ - 1,27 см; межстрочный интервал — 1,5 выравнивание по ширине. 

4. Параметры страницы: верхнее, нижнее, слева, справа поля 2,5 см. Нумерация 
страниц - правый нижний угол. 

5. Переносы автоматические (сервис, язык, расстановка переносов). 

6. Таблицы следует делать в режиме таблиц (добавить таблицу), а не рисовать 

от руки, не разрывать; если таблица большая, ее необходимо поместить на отдельной 

странице. Заголовочная часть не должна содержать пустот. Таблицы - заполняются 

шрифтом основно-о текста, заголовки строк и столбцов - выделяются жирным шрифтом. 

Каждая таблица должна иметь название. Нумерация таблиц - сквозная по всему тексту. 

7. Рисунки - черно-белые или цветные, формат GIF, JPG. Нумерация рисунков 
- сквозная по всему тексту. 

8. В конце текста должен быть дан список литературы (не менее 3 источников, 

в том числе это могут быть и адреса сети Интернет). Библиографическое описание (список 

литературы) регламентировано ГОСТом 7.1-2003 «Библиографическая запись. 

Библиографическое описание: Общие требования и правила составления» (приложение 1) 

Указанные в библиографическом списке источники должны быть приведены в 

алфавитном порядке. Если при подготовке доклада использовалась литература на 

иностранном языке, то через интервал после русскоязычного списка должен быть приведен 

также в алфавитном порядке – иноязычный. 

После окончания работы по подготовке текста доклада необходимо расставить 

страницы (вверху по центру) и сформировать оглавление. Оглавление должно быть 

размещено сразу же после титульной страницы. 

Пример оформления титульного листа доклада приведен в приложении 2. 

 

6. ОБРАЗОВАТЕЛЬНЫЕ И ИНФОРМАЦИОННЫЕ ТЕХНОЛОГИИ 

 

При реализации различных видов учебной работы по дисциплине могут 

использоваться электронное обучение и дистанционные образовательные технологии. 

 

6.1. Образовательные технологии 

 

Таблица 5. – Образовательные технологии, используемые при реализации учебных 

занятий 

Название 

образовательной 

технологии 

Темы, 
разделы 

дисциплины 

Краткое описание применяемой технологии 

Проведение 

эвристической беседы 

(по две группы) 

используется 
на всех 

занятиях 

Побуждение магистрантов к поиску 

самостоятельного ответа на поставленный 

вопрос путем постановки наводящих 

вопросов. Форма учебных занятий, 

развивающая у обучающихся навыки 

командной работы, межличностной 

коммуникации, принятия решений, лидерские 

качества 

Разбор кейс-задач используется 

на занятии по 

темам: 3, 8 

Кейс-технология - техника обучения, 

использующая описание реальных ситуаций. 
Разбор и анализ конкретных ситуаций с 

позиций изучаемых психологических 
положений 
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Выполнение 

практических заданий 

в двух группах, 

в парах, группах по 3-4, 
5-6 человека (равный 
обучает равного) 

используется 

на занятиях по 

темам: 1-9 

Проведение анализа и оценки особенностей 

формирования и развития личности, ее 

психических свойств на примерах реальных 

представителей учебного процесса 

Проведение 

психодиагностического 

обследования с 

последующим 

анализом результатов 

используется 

на занятиях по 

те мам: 1-7, 9 

Эмпирическое исследование и анализ 

психологических особенностей личности, ее 

личностных особенностей, сравнение 

получаемых показателей с нормой 

Психологическая 

групповая дискуссия 

как метод 

психологического 

тренинга 

используется 

на занятиях 2, 6 

и 

7 отдельные 

элементы 

используются 

занятиях по 

темам: 1-5, 8 

Дискуссия – обсуждение спорных вопросов, 

проблем. Важной характеристикой дискуссии 

является аргументированность. Дискуссия 

должна протекать в форме диалога как 

дополнения собеседниками мыслей и идей 

друг друга с применением знаний. 

Ролевая игра как 

методическое средство 

тренинга 

(метафорическая игра, 

педагогические 

игровые упражнения (в 

качестве 

коллективного 

задания), игровое 

проектирование) 

используется 

на занятии 5 и 

9, отдельные 

элементы 

используются 

занятиях по 

темам: 1- 4, 6-8 

В ролевой игре анализируются только 

социально-психологические проблемы. 

Акцент в ролевых играх делается на 

межличностное взаимодействие. Происходит 

разыгрывание участниками группы сценки с 

заранее распределенными ролями в интересах 

овладения определенной поведенческой или 

эмоциональной стороной жизненных 

ситуаций участников образовательного 

процесса 

Научно-практический 

проект с его 

презентацией 

используется 

на занятии 9, 

отдельные 

элементы 

используются 

занятиях по 

темам: 1- 4, 6-8 

Конечный продукт, получаемый в результате 

планирования и выполнения комплекса 

учебных и исследовательских заданий. 

Позволяет оценить умения обучающихся 

самостоятельно конструировать свои знания в 

процессе решения практических задач и 

проблем, ориентироваться в информационном 

пространстве и уровень сформированности 

аналитических, исследовательских навыков, 

навыков практического и творческого 

мышления. Может выполняться в 

индивидуальном порядке или группой 

обучающихся 

Тесты (тестирование) используется 

на занятиях 

по темам: 3, 

9 

Средство проверки знаний, умений   и 
навыков, предполагающее выбор верного 
альтернативного                             ответа, из нескольких 
альтернатив 

Контрольная работа используется 

на занятиях 

по темам: 3, 

6, 9 

Средство проверки умений применять 

полученные знания для решения задач 

определенного типа по теме или разделу 



22 

 

Реферат используется 

на занятиях 

по темам: 1, 

4, 7 

Продукт самостоятельной работы 

магистранта, представляющий собой краткое 

изложение в письменном виде полученных 

результатов теоретического анализа 

определенной научной (учебно- 

исследовательской) темы, где автор 

раскрывает суть исследуемой проблемы, 

приводит различные точки зрения, а также 

собственные взгляды на нее. 

Доклад, сообщение используется 

на занятиях 

по темам: 2, 

5, 8 

Продукт самостоятельной работы 

магистранта, представляющий собой 

публичное выступление по представлению 

полученных результатов решения 

определенной учебно-практической, учебно- 

исследовательской или научной темы 
Эссе используется 

на занятиях 

по темам: 3, 

6, 9 

Средство, позволяющее оценить умение 

обучающегося письменно излагать суть 

поставленной проблемы, самостоятельно 

проводить анализ этой проблемы с 

использованием концепций и аналитического 

инструментария соответствующей 

дисциплины, делать выводы, обобщающие 

авторскую позицию по поставленной 

проблеме 

 

Учебные занятия по дисциплине могут проводиться с применением информационно-

телекоммуникационных сетей при опосредованном (на расстоянии) интерактивном 

взаимодействии обучающихся и преподавателя в режиме on-line в формах: 

видеоконференции, собеседования в режиме чат, выполнения виртуальных практических 

работ. 
 

6.2. Информационные технологии 

 

Таблица 6 – Информационные технологии, используемые при реализации учебных 

занятий 

Название 

информационной 
технологии 

Темы, 

разделы 

дисциплины 

Краткое 

описание 

применяемой 

технологии 

Информационная 

технология – 

использование 

возможностей 

Интернета 

используется 

на занятиях 

по темам: 3, 

6, 9 

- использование возможностей Интернета в 

учебном процессе (рассылка заданий, 

предоставление выполненных работ, ответы на 

вопросы, ознакомление учащихся с оценками и 

т.д.)) 

Информационная 

технология – 

использование 

возможностей 

электронной почты 

преподавателя 

используется 

на занятиях 

по темам: 3, 

6, 9 

- использование возможностей электронной 

почты преподавателя 
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Информационная 

технология – 

использование 

средств 

представления 

учебной информации 

используется 

на занятиях 

по темам: 3, 

6, 9 

- использование средств представления 

учебной информации (применение новых 

технологий для проведения очных 

(традиционных) лекций и семинаров с 

использованием презентаций и т.д.). 

 

При реализации различных видов учебной и внеучебной работы используются 

следующие информационные технологии: виртуальная обучающая среда (или система 

управления обучением Moodle) или иные информационные системы, сервисы и 

мессенджеры. 

 

6.3. Программное обеспечение, современные профессиональные базы данных 

и информационные справочные системы 

 

6.3.1 Программное обеспечение    

   
Наименование программного 

обеспечения 

  

 Назначение 

Adobe Reader Программа для просмотра электронных 

документов 

Moodle Образовательный портал ФГБОУ ВО «АГУ» 

Mozilla FireFox Браузер 

Microsoft Office 2013 
Пакет офисных программ 

7-zip Архиватор  

Microsoft Windows 10 Professional Операционная система 

Kaspersky Endpoint Security Средство антивирусной защиты 

Google Chrome Браузер  

Far Manager Файловый менеджер 

Notepad++ Текстовый редактор 

OpenOffice Пакет офисных программ 

Opera Браузер 
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6.3.2. Современные профессиональные базы данных, информационные 

справочные системы 
   

 
Наименование современных профессиональных баз данных, информационных 

справочных систем 

Электронный каталог Научной библиотеки АГУ на базе MARK SQL НПО «Информ-

систем». 

https://library.asu.edu.ru 
 

Электронный каталог «Научные журналы АГУ»: http://journal.asu.edu.ru/ 

Универсальная справочно-информационная полнотекстовая база данных периодических 

изданий ООО "ИВИС". http://dlib.eastview.com  
Имя пользователя: AstrGU  

Пароль: AstrGU 

Электронно-библиотечная система elibrary. http://elibrary.ru  

Корпоративный проект Ассоциации региональных библиотечных консорциумов 

(АРБИКОН) «Межрегиональная аналитическая роспись статей» (МАРС) - сводная база 

данных, содержащая полную аналитическую роспись 1800 названий журналов по разным 

отраслям знаний. Участники проекта предоставляют друг другу электронные копии 

отсканированных статей из книг, сборников, журналов, содержащихся в фондах их 

библиотек. 
http://mars.arbicon.ru 

Электронные версии периодических изданий, размещенные на сайте информационных 

ресурсов www.polpred.com  

Справочная правовая система КонсультантПлюс.  
http://www.consultant.ru 

Единое окно доступа к образовательным ресурсам http://window.edu.ru 

Министерство науки и высшего образования Российской Федерации 

https://minobrnauki.gov.ru/ 

Министерство просвещения Российской Федерации https://edu.gov.ru 

 

Официальный информационный портал ЕГЭ http://www.ege.edu.ru 

 

Федеральное агентство по делам молодежи (Росмолодежь) https://fadm.gov.ru 

Федеральная служба по надзору в сфере образования и науки (Рособрнадзор) 

http://obrnadzor.gov.ru 

Сайт государственной программы Российской Федерации «Доступная среда» http://zhit-

vmeste.ru 

Российское движение школьников https://рдш.рф 

  

  

6.3.3. Электронно-библиотечные системы (ЭБС)  

  

Наименование ЭБС 

 

Электронная библиотека «Астраханский государственный университет» 

собственной генерации на платформе ЭБС «Электронный Читальный зал – 

БиблиоТех». https://biblio.asu.edu.ru 
Учетная запись образовательного портала АГУ 

 

 

https://library.asu.edu.ru/
http://journal.asu.edu.ru/
http://asu.edu.ru/images/File/dogovor_IVIS1.pdf
http://asu.edu.ru/images/File/dogovor_IVIS1.pdf
http://dlib.eastview.com/
file:///C:/Users/пользователь/AppData/Local/Temp/Temp1_30-06-2021_09-31-08.zip/Электронно-библиотечная
http://elibrary.ru/
http://mars.arbicon.ru/
http://www.polpred.com/
http://www.consultant.ru/
http://window.edu.ru/
https://minobrnauki.gov.ru/
https://edu.gov.ru/
http://www.ege.edu.ru/
https://fadm.gov.ru/
http://obrnadzor.gov.ru/
http://zhit-vmeste.ru/
http://zhit-vmeste.ru/
https://рдш.рф/
https://biblio.asu.edu.ru/
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Электронно-библиотечная система (ЭБС) ООО «Политехресурс» «Консультант 

студента». www.studentlibrary.ru. 
Регистрация с компьютеров АГУ 
 

Электронная библиотечная система издательства ЮРАЙТ, раздел «Легендарные 

книги». www.biblio-online.ru, https://urait.ru/  
 

Электронная библиотечная система IPRbooks. www.iprbookshop.ru  

 

Электронно-библиотечная система BOOK.ru 

 

 

7. ФОНД ОЦЕНОЧНЫХ СРЕДСТВ ДЛЯ ПРОВЕДЕНИЯ ТЕКУЩЕГО 

КОНТРОЛЯ  И ПРОМЕЖУТОЧНОЙ АТТЕСТАЦИИ  

ПО ДИСЦИПЛИНЕ 

 

 

7.1. Паспорт фонда оценочных средств по дисциплине 

При проведении текущего контроля и промежуточной аттестации по дисциплине 

«Психология переговоров» проверяется сформированность у обучающихся компетенций, 

указанных в разделе 3 настоящей программы. Этапность формирования данных 

компетенций в процессе освоения образовательной программы определяется 

последовательным освоением дисциплин (модулей) и прохождением практик, а в процессе 

освоения дисциплины (модуля) – последовательным достижением результатов освоения 

содержательно связанных между собой разделов, тем. 

 

Таблица 7. Соответствие разделов, тем дисциплины, результатов обучения по 

дисциплине и оценочных средств 

 

№ 

п/п 

  

Контролируемый 
раздел 

дисциплины  

Код 

контролируемой 

компетенции 
 

 

Наименование оценочного 

средства 

1 Раздел I. Развитие 

психологии переговоров в 
отраслях наук 

Тема 1. Развитие 
психологии переговоров в 

социальной науке 

УК-4 

 

1.Вопросы для обсуждения 

2.Практическое задание 

(диагностика) 

3.Реферат 

2 Тема 2. Теория 
конфликтного 

взаимодействия и 
переговоры в правоведении 

УК-4 1.Вопросы для обсуждения 
2.Практическое задание 

3.Доклад 
4. УК-4Дискуссия 

3 Тема 3. Развития 
психологии переговоров в 

психологии 

УК-4 1.Вопросы для обсуждения 
2.Практическое задание 

3. Тест. 
4.Эссе. 

5. Кейс-задача. 
6. Контрольная работа №1 

http://www.studentlibrary.ru/
http://www.biblio-online.ru/
https://urait.ru/
http://www.iprbookshop.ru/
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4 Раздел II. Психологическая 
сущность переговоров и 

типы переговоров 
Тема 4. Психологическая 

сущность переговоров 

УК-4 
1.Вопросы для обсуждения 

2.Практическое задание 

(диагностика) 

3.Реферат 

5 Тема 5. Понятийный 

аппарат психологии 

переговоров 

УК-4 1.Вопросы для обсуждения 

2.Практическое задание 

3.Ролевая игра 
4. Доклад 

6 Тема 6. Типология 
переговоров 

УК-4 1.Вопросы для обсуждения 

2.Практическое задание 

3. Эссе 

4.Дискуссия 

5. Контрольная работа №2 

7 Раздел III. Динамика 
переговоров и методы их 

исследования 
Тема 7. Структура и 

динамика перего воров 

УК-4 1.Вопросы для обсуждения 

2.Практическое задание 

3.Реферат 

4.Дискуссия 

8 Тема 8. Особенности 

конфликтного 

взаимодействия 

УК-4 1.Вопросы для обсуждения 

2.Практическое задание 

3. Доклад 
4. Кейс-задача. 

9 Тема 9. Правила ведения 
переговоров 

УК-4 1.Вопросы для обсуждения 

2.Практическое задание 

3.Ролевая игра 

4. Научно-практический проект 
с его презентацией 

5. Эссе 
6. .Контрольная работа №3. 

 

7.2. Описание показателей и критериев оценивания компетенций, 

описание шкал  оценивания 

  

Таблица 8. Показатели оценивания результатов обучения в виде знаний 
Шкала оценивания Критерии оценивания 

5 

«отлично» 

демонстрирует глубокое знание теоретического материала, 
умение обоснованно излагать свои мысли по обсуждаемым 
вопросам, способность полно, правильно и аргументированно 
отвечать на вопросы, приводить примеры 

4 

«хорошо» 

демонстрирует знание теоретического материала, его 

последовательное из ложение, способность приводить 
примеры, допускает единичные ошибки, 
исправляемые после замечания преподавателя 

3 

«удовлетворительно» 

демонстрирует неполное, фрагментарное знание 

теоретического материала, требующее наводящих вопросов 

преподавателя, допускает существенные ошибки в его 

изложении, затрудняется в приведении примеров и 

формулировке выводов 

2 

«неудовлетворительно» 

демонстрирует существенные пробелы в знании 
теоретического материала, не способен его изложить и 
ответить на наводящие вопросы преподавателя, не может 
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привести примеры 

 

Таблица 9.  Показатели оценивания результатов обучения в виде умений и владений 

Шкала 

оценивания 

Критерии оценивания 

5 

«отлично» 

демонстрирует способность применять знание теоретического 

материала при выполнении заданий, последовательно и 
правильно выполняет задания, умеет обоснованно излагать свои 

мысли и делать необходимые выводы 

 

4 

«хорошо» 

демонстрирует способность применять знание теоретического 

материала при выполнении заданий, последовательно и правильно 

выполняет задания, умеет обоснованно излагать свои мысли и 

делать необходимые выводы, допускает единичные ошибки, 

исправляемые после замечания преподавателя 

3 

«удовлетворитель
но» 

демонстрирует отдельные, несистематизированные навыки, не 

способен применить знание теоретического материала при 

выполнении заданий, испытывает затруднения и допускает 

ошибки при выполнении заданий, выполняет задание при 

подсказке преподавателя, затрудняется в формулировке выводов 

2 

«неудовлетворител

ьно» 

не способен правильно выполнить задание 

 

Таблица 10.  Показатели оценивания результатов обучения с помощью кейс-задач 

Шкала оценивания Критерии оценивания 

 
5 

«отлично» 

демонстрирует способность применять знание теоретического 

материала при выполнении заданий, последовательно и 

правильно выполняет задания, умеет обоснованно излагать 

свои мысли и делать необходимые выводы выставляется 

магистранту, если он умеет решать кейс-задач, анализировать 

и оценивать собственный опыт и опыт других 

 
 

4 

«хорошо» 

демонстрирует способность применять знание теоретического 

материала при выполнении заданий, последовательно и 

правильно выполняет задания, умеет обоснованно излагать 

свои мысли и делать необходимые выводы, допускает 

единичные ошибки, исправляемые после замечания 

преподавателя – выставляется магистранту, если он умеет 

решать кейс-задач, но недостаточно критически подходит к 

оценке своей деятельности по ее решению 

 
3 

«удовлетворительно» 

демонстрирует отдельные, несистематизированные навыки, не 

способен применить знание теоретического материала при 

выполнении заданий, испытывает затруднения и допускает 

ошибки при выполнении заданий, выполняет задание при 

подсказке преподавателя, затрудняется в формулировке 

выводов – выставляется магистранту, если он испытывает 

существенные сложности при подборе и решении кейс-задач 

2 

«неудовлетворительно» 

не способен правильно выполнить задание – выставляется 
магистранту, если он не способен подбирать и решать кейс-
задач, анализировать и оценивать как собственный опыт, так и 
опыт других 
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7.3. Контрольные задания и иные материалы, необходимые для оценки 

результатов обучения по дисциплине 

 

Раздел I. РАЗВИТИЕ ПСИХОЛОГИИ ПЕРЕГОВОРОВ В ОТРАСЛЯХ НАУК 

 

Тема 1. Развитие психологии переговоров в социальной науке 

 

1. Вопросы для дискуссии 

В качестве переговорщика может выступать один специалист или целая команда. 

Когда переговоры проходят на вашей территории 

Есть возможность спросить совета у квалифицированного специалиста? В ходе 

переговоров может возникнуть несовпадение интересов и мнений. Что затрудняет принятие 

правильных решений? 

Что провоцирует назревание конфликтной ситуации? 

 

2. Практическое задание: 

Проведение психодиагностического обследования по изучаемой теме с 

последующим  анализом результатов. 

1) Выполните методику «Диагностика социальной эмпатии» (Н.П. Фетискин, 
В.В. Козлов, Г.М. Мануйлов). 

2) Обработайте результаты, сделайте вывод о социальной эмпатии 

испытуемого как  представителя организации. 

3) Разработайте рекомендации по развитию социальной  эмпатии 
испытуемого как  представителя организации. 

Выполните упражнения (с рефлексией), и расположите их в определенном поряд ке 
(сформулировать критерий расположения): 

Упражнение 1. «Выбор». 

Упражнение 2. «Холодно или горячо». Упражнение 3. «Один день из жизни». 

 

Тема 2. Теория конфликтного взаимодействия и переговоры в 

конфликтологии. 

 

1. Темы докладов 

Переговоры в ситуации конфликта. 

1. Основные категории конфликтологии и психология переговоров: структура 

конфликта, динамика конфликта, разрешение конфликта (управление конфликтом), 

типология конфликтов. 

2. Анализ конфликтной ситуации, психологические аспекты конфликтного 

поведения на переговорах. 

3. Схема стратегии поведения личности в конфликте Томаса-Киллмена. 
 

2. Практическое задание: Психологическая групповая дискуссия как метод 

психологического тренинга. Дискуссионная тема для проведения дискуссии: «Личностно- 

профессиональные качества специалиста ведущего переговоры». 

 

Тема 3. Развития психологии переговоров в психологии 

 

1. Темы докладов 

Понятие и основные характеристики переговорного процесса. 
1. История возникновения и развития теории и практики переговоров. События, 

предопределившие интерес к переговорному процессу. Первые профессиональные 

переговорщики. Переговоры как объект научного исследования. 
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2. Понятие о переговорах: определение, природа и сущность, специфические 

черты. Ситуации, когда переговоры маловероятны, а когда необходимы. Функции 

переговоров. 

3. Личностный фактор на переговорах. Черты успешного переговорщика. 

Мужской и женский стиль ведения переговоров - миф или реальность? Национальные 

особенности ведения переговоров. 

4. Психологический подход к переговорам. Основные стили переговорного 

процесса: мягкий, жесткий, принципиальный. Факторы, влияющие на выбор стиля 

переговорного процесса. Психологическая характеристика участников переговоров, 

придерживающихся разных стилей переговоров. 

5. Позиционный торг и переговоры на основе интересов сторон. 

6. Принципиальный подход к переговорам, разработанный в Гарвардской 

школе - подробная характеристика. 

7. Различные классификации переговоров, их специфика. 
8. Переговоры как тип коммуникации: деловое общение и переговоры; 

рефлексивное и нерефлексивное слушание; невербальное поведение и переговоры. 

 

2. Практическое задание: 

а) Тест 

1. Какое событие середины XX века в наибольшей степени стимулировало научный 

интерес к переговорному процессу? 

а) Первая мировая война 

б) Карибский кризис 

в) Великая депрессия 

г) Промышленная революция 

Правильный ответ: б 

 

2. Кто traditionally считается первыми профессиональными переговорщиками? 

а) Философы 

б) Дипломаты и юристы 

в) Военачальники 

г) Торговцы 

Правильный ответ: б 

 

3. Какая из перечисленных функций НЕ относится к функциям переговоров? 

а) Информационно-коммуникативная 

б) Регулятивная 

в) Развлекательная 

г) Разрешение конфликта 

Правильный ответ: в 

 

4. В какой ситуации переговоры маловероятны? 

а) Стороны взаимозависимы 

б) Есть общие интересы 

в) Одна сторона обладает всей полнотой власти и не заинтересована в диалоге 

г) Стороны готовы к взаимным уступкам 

Правильный ответ: в 

 

5. Какая черта НЕ характерна для успешного переговорщика? 

а) Гибкость 

б) Эмоциональная устойчивость 
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в) Агрессивность 

г) Эмпатия 

Правильный ответ: в 

 

6. Согласно современным исследованиям, различия в мужском и женском стилях 

ведения переговоров: 

а) Полностью отсутствуют 

б) Являются мифом 

в) Существуют, но не абсолютны и зависят от контекста 

г) Носят врождённый характер 

Правильный ответ: в 

 

7. Для какого национального стиля ведения переговоров характерны ориентация на 

долгосрочные отношения, невербальная коммуникация и избегание прямого отказа? 

а) Американский 

б) Немецкий 

в) Японский 

г) Арабский 

Правильный ответ: в 

 

8. Какой стиль переговоров характеризуется установкой «мягко к людям, жёстко к 

проблеме»? 

а) Мягкий 

б) Жёсткий 

в) Принципиальный 

г) Позиционный торг 

Правильный ответ: в 

 

9. Какой фактор НЕ влияет на выбор стиля переговорного процесса? 

а) Личностные особенности 

б) Соотношение сил сторон 

в) Погодные условия 

г) Культурные нормы 

Правильный ответ: в 

 

10. В чём ключевое отличие позиционного торга от переговоров на основе 

интересов? 

а) Позиционный торг фокусируется на позициях, а переговоры на основе интересов 

— на глубинных потребностях сторон 

б) Позиционный торг всегда эффективнее 

в) Переговоры на основе интересов игнорируют эмоции 

г) Позиционный торг используется только в дипломатии 

Правильный ответ: а 

 

11. Какой из принципов относится к «принципиальным переговорам» Гарвардской 

школы? 

а) Отделяйте человека от проблемы 

б) Настаивайте на своей позиции 

в) Используйте манипуляции 

г) Игнорируйте интересы другой стороны 

Правильный ответ: а 
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12. Какая классификация переговоров НЕ является общепринятой? 

а) По сфере деятельности (дипломатические, деловые, политические) 

б) По количеству участников (двусторонние, многосторонние) 

в) По цвету флагов делегаций 

г) По цели (о заключении соглашения, о продлении, о перераспределении) 

Правильный ответ: в 

 

13. Что такое рефлексивное слушание? 

а) Слушание без обратной связи 

б) Слушание с активной обратной связью, уточнением и перефразированием 

в) Игнорирование собеседника 

г) Слушание только фактов 

Правильный ответ: б 

 

14. Что обычно означает скрещивание рук на груди в переговорном взаимодействии? 

а) Открытость и доверие 

б) Защитную позицию или несогласие 

в) Скуку 

г) Уверенность 

Правильный ответ: б 

 

15. Какая характеристика является специфической чертой переговорного процесса? 

а) Наличие взаимозависимости сторон 

б) Отсутствие общих интересов 

в) Всегда заканчивается соглашением 

г) Одна сторона доминирует 

Правильный ответ: а 

 

б) Как могут урегулировать конфликты вышеизложенные представители кон- 

фликтологических мыслей? 

 

в) Кейс-задача – задания для решения кейс-задачи: «Проанализируйте ситуацию. 

Определите какие (ую) проблемы (у) необходимо решить в данной ситуации. Какие формы 

и методы разработки и принятия решений по данной ситуации Вы могли бы 

порекомендовать?». 

Предпримите попытку согласно психологии переговоров и правилам ведения 

переговоров урегулировать и разрешить конфликт между друзьями, коллегами, супругами, 

парнем и девушкой. 

 

Раздел II. ПСИХОЛОГИЧЕСКАЯ СУЩНОСТЬ ПЕРЕГОВОРОВ И ТИПЫ 

ПЕРЕГОВОРОВ 

 

Тема 4. Психологическая сущность переговоров 

1. Темы докладов 

Психологическая сущность переговоров. (В современной психологии управления 

само понятие «переговоры» используется в двух смыслах: широком и узком. Что такое 

переговоры в широком смысле слова?) 
Этика переговоров (каждый день супруги, семьи, соседи, начальники, продавцы, 

организации и даже государства оказываются перед проблемой, как сказать друг другу 

«нет», не прибегая при этом к войне). 
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2. Практическое задание: 

Проведение психодиагностического обследования по изучаемой теме с 

последующим    анализом результатов 

1) Выполните методику «Диагностика доброжелательности» (по шкале 

Кэмпбелла). 

2) Выполните методику «Друг-советчик 1» (Е.К. Веселовой). 

3) Обработайте результаты, сделайте вывод о доброжелательности и 
нравственности выборов испытуемого как ведущего переговоры. 

4) Разработайте рекомендации по развитию доброжелательности и 
нравственности выборов испытуемого как ведущего переговоры. 

 

Тема 5. Понятийный аппарат психологии переговоров 

1. Вопросы для дискуссии 

1. Можно ли считать переговорами взаимодействие, которое не завершилось 

документальным оформлением? Обоснуйте ответ, опираясь на разграничение широкого и 

узкого смысла понятия «переговоры». 

2. Почему в определении деловых переговоров подчёркивается совместное решение 

проблемы с учётом интересов обеих сторон? Что произойдёт, если одна из сторон 

проигнорирует интересы партнёра, и как это отразится на переговорном процессе? 

3. Как соотносятся три компонента переговорного процесса — поиск согласия, 

сохранение интересов сотрудничества и сохранение личных интересов партнёра? Могут ли 

они противоречить друг другу, и если да, то как это влияет на достижение результата? 

4. Почему переговоры не гарантируют 100% результата? Какие психологические и 

объективные факторы способны привести к отсутствию согласия даже при наличии 

профессиональной подготовки, опыта и теоретических знаний? 

5. Является ли наличие теоретических знаний о технологии и психологии 

переговоров обязательным условием успеха, или опыт и профессиональная подготовка 

могут его полностью заменить? Приведите аргументы за и против. 
 

2. Практическое задание: Ролевая игра «Типы людей».  
Цель: изучить типы людей. 

Задачи: углубление и расширение, систематизация знаний об возможных особен 
ностях медиаторов и ролях манипуляторов. 

Ожидаемый результат: ознакомиться с внутренним миром манипулятора и 
предложить выход из манипулятивной стратегии взаимодействия каждого из них. 

а) Выполните упражнения в парах, выполняя соответственно 1 и 2, 3 и 4, 5 и 6, 7 и 

8 роли. 
Диктатор – преувеличивает свою силу, он доминирует, приказывает и цитирует 

авторитеты – делает все, чтобы управлять жертвами. Разновидности: 

Настоятельница, Начальник, Босс. 

Тряпка – обычная жертва Диктатора и его прямая противоположность. Тряпка 

развивает большое мастерство во взаимодействии с Диктатором. Он преувеличивает свою 

чувствительность. При этом характерные приемы: забывать, не слышать, пассивно молчать. 

Разновидности: Мнительный, Глупый, Хамелеон, Конформист, Смущающийся, 

Отступающий. 

Калькулятор – преувеличение необходимости все и всех контролировать. Он 

обманывает, увиливает, лжет, старается, с одной стороны, перехитрить, с другой – 
перепроверить других. Разновидности: Делец, Аферист, Игрок, Шантажист. 

Прилипала – полярная противоположность Калькулятору. Изо всех сил 

преувеличивает свою зависимость. Это личность, которая жаждет быть предметом забот. 

Позволяет и исподволь заставляет делать за него его работу. Разновидности: Паразит, 

Нытик, Вечный ребенок, Ипохондрик, Иждивенец, Беспомощный, Человек с девизом: «Ах, 
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жизнь не удалась, и поэтому...». 

Хулиган – преувеличивает свою агрессивность, жестокость, недоброжелательность. 

Управляет с помощью угроз разного рода. Разновидности: Оскорбитель, Ненавистник, 

Угрожающий, Сварливая Баба («Пила»). 

Славный парень – преувеличивает свою любовь, заботливость, внимательность. Он 

убивает добротой. Разновидности: Угодливый, Добродетельный Моралист, Человек 

организации. 

Судья – преувеличивает свою критичность. Он никому не верит, полон обвинений, 

негодования, с трудом прощает. Разновидности: Всезнающий, Обвинитель, Обличитель, 

Собиратель улик, Позорящий, Оценщик, Мститель. 

Защитник – противоположность судье. Чрезмерно подчеркивает свою поддержку и 

снисходительность к ошибке. Он портит всех, сочувствуя сверх всякой меры, и 

отказывается позволить тем, кого защищает, встать на собственные ноги, и вырасти 

самостоятельным. Вместо того, чтобы заняться собственными делами, он заботится о 

нуждах других. Разновидности: Наседка с цыплятами, Утешитель, Покровитель, Мученик, 

Помощник, Самоотверженный. 

б) Разработайте рекомендации по взаимодействию с такими типами людей. 

 

Тема 6. Типология переговоров 

1. Вопросы для коллоквиума 

1. Сравните стратегии «жесткое доминирование» и «мягкая уступчивость»: почему 

обе могут приводить к спорам и неудовлетворительным результатам и в каких ситуациях 

каждая из них всё же может быть оправдана? 

2. Почему «принципиальные переговоры» считаются наиболее результативными? 

Как на практике совместить дружеский настрой к собеседнику с концентрацией на 

интересах, а не на позициях, и с поиском вариантов, выгодных для обеих сторон? 

3. Чем отличаются непосредственные переговоры от опосредованных? В каких 

ситуациях необходимо привлекать посредника и какие цели и функции выполняют 

опосредованные переговоры? 

4. Какие условия необходимы для проведения опосредованных переговоров? 

Какими личностными качествами должен обладать посредник и какие задачи он решает, 

чтобы сохранить нейтральность и помочь сторонам достичь соглашения? 

5. Охарактеризуйте дизъюнктивное, конъюнктивное и смешанное посредничество. 

В каких случаях целесообразно использовать каждый вид и как выбор вида посредничества 

влияет на психологическую динамику переговоров? 
 

2. Практическое задание: 

1) Проведение психодиагностического обследования по изучаемой теме с 

последующим анализом результатов 

а) Выполните методику «Друг-советчик - 2» (Е.К. Веселовой). 
б) Обработайте результаты, сделайте вывод о нравственности выборов 

испытуемого как ведущего переговоры. 

в) Разработайте рекомендации по развитию нравственности выборов испытуемого 
как ведущего переговоры. 

2) Психологическая групповая дискуссия как метод психологического 

тренинга. Дискуссионная тема для проведения дискуссии: «Психология ведения 

переговоров во внутриличностных и социальных конфликтах». 

 

Раздел III. ДИНАМИКА ПЕРЕГОВОРОВ И МЕТОДЫ ИХ 

ИССЛЕДОВАНИЯ 

 

Тема 7. Структура и динамика переговоров 
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1. Вопросы для дискуссии 

1. Сравните две различные модели этапов переговорного процесса (укажите 

источники). В чём их принципиальные сходства и различия, и какая из них, на ваш взгляд, 

более точно отражает динамику реальных переговоров — деловых, продаж или с 

террористами? 

2. В чём заключаются психологические особенности переговоров продаж по 

сравнению с другими типами переговоров? Как уровень представительства (например, 

переговоры с рядовым менеджером или с топ-менеджером) влияет на выбор приёмов 

эффективного взаимодействия с партнёром? 

3. Переговоры с террористами — особый вид деятельности, где главная задача 

состоит в убеждении партнёра принять выгодное предложение без применения силы, 

используя только вежливые и тактичные фразы. Какие психологические принципы лежат в 

основе таких переговоров и чем они отличаются от принципов деловых переговоров? 

Можно ли переносить приёмы из одной сферы в другую? 

4. Из восьми стадий классической схемы переговорного процесса (подготовка, 

начало беседы, передача информации, убеждение и аргументирование, нейтрализация 

возражений, поиск компромисса, принятие решений и подведение итогов, оценка 

результатов) выберите одну и проведите её разбор в формате мастер-класса: что именно и 

в какой последовательности нужно делать, чтобы эта стадия прошла успешно? В чём 

типичные ошибки на этой стадии? 

5. Какие показатели позволяют считать завершившиеся переговоры успешными? 

Всегда ли достижение соглашения (документально оформленного) означает успех? Как 

оценивать успешность переговоров с террористами, где цель может быть не в заключении 

сделки, а в сохранении жизни людей и предотвращении теракта? 

 

2. Практическое задание: 

1) Проведение психодиагностического обследования по изучаемой теме с 

последующим анализом результатов 

а) Выполните методику «Друг-советчик 2» (Е.К. Веселовой). 
б) Обработайте результаты, сделайте вывод о нравственности выборов 

испытуемого  как ведущего переговоры. 

в) Разработайте рекомендации по развитию нравственности выборов испытуемого 
как ведущего переговоры. 

2) Психологическая групповая дискуссия как метод психологического 
тренинга.  Дискуссионная тема для проведения дискуссии: 

а) Конфликтная ситуация и психология переговоров». б) «Специалист по ведения 

переговоров». 

 

Тема 8. Особенности конфликтного взаимодействия 

1. Темы докладов 

1. Понятие манипуляции. Природа манипуляции. 

2. Психологические механизмы манипулятивного воздействия на переговорах. 

3. Распознавание манипуляции. 

4. Противостояние манипулятивному воздействию. 
5. Обман как психологический феномен коммерческих переговоров. 

Показатели неискренности человека, наблюдаемые в процессе делового общения. 

Идентификация обмана в переговорном процессе. 

6. Манипуляция в переговорном процессе 

 

2. Практическое задание: 

Разбор кейс-задач; Ролевая игра 

Задания для решения кейс-задачи: 
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Допускаемые работником ошибки в профессиональной деятельности: 

o ошибки, связанные с неправильным заключением работника о сути 
проблемы коллеги, клиента; 

o неправильные рекомендации, предоставляемые работником клиенту; 

o неверные действия клиента по реализации рекомендаций, полученных от 

работника; 
o ошибки, обусловленные неточной интерпретацией работником 

информации, по лученной от начальника, коллеги, клиента; 

o ошибки в интерпретации запроса клиента, вызванные неполнотой 
информации, полученной от клиента; 

o ошибки интерпретации запроса клиента по причине склонности работника 
делать преждевременные выводы; 

o ошибки в интерпретации запроса клиента по причине недостаточного 
опыта практической работы у работника; 

o ошибки в интерпретации запроса клиента по причине предвзятого, 
субъективного отношения работника к клиенту; 

o ошибки односторонности рекомендаций, предлагаемых работником 

клиенту; 
o ошибки, обусловленные предоставлением клиенту практически не 

выполнимых рекомендаций; 

o ошибки непонимания клиентом предлагаемых ему рекомендаций; 
o ошибки, обусловленные объективной невозможностью клиентом 

выполнить полученные им практические рекомендации. 

 

Тема 9. Правила ведения переговоров 

1. Вопросы для дискуссии 

1. На каких психологических исследованиях и концепциях основана рекомендация 

«внедрять свою мысль» через переспрашивание и проявление интереса? Насколько этично 

и эффективно такое скрытое влияние в переговорах, и не противоречит ли оно принципам 

сотрудничества и доверия? 

2. Почему правило «сначала дай высказаться собеседнику, а потом предлагай свои 

варианты» считается эффективным? Какие психологические механизмы (потребность в 

уважении, снижение сопротивления, эффект последовательности) лежат в его основе, и 

всегда ли это правило применимо в деловых переговорах? 

3. Как визуальный контакт, поза, громкость, темп и тембр голоса, а также 

рукопожатие влияют на формирование доверия и восприятие партнёра? Какие 

исследовательские методы позволяют изучать эти невербальные аспекты переговорного 

взаимодействия? 

4. Обоснуйте с точки зрения психологии памяти и внимания рекомендацию 

располагать важные идеи в начале и в конце беседы. Какие эффекты (первичности, 

недавности) здесь работают, и как их можно использовать, не вызывая у собеседника 

ощущения манипуляции? 

5. Как по невербальным сигналам (жесты, мимика, манипуляции с предметами) 

можно диагностировать состояние собеседника (утомление, потеря интереса)? Насколько 

надёжны такие интерпретации, и какие методы исследования переговоров помогают 

верифицировать эти признаки? 

 

2. Практическое задание: 

1) Проведение психодиагностического обследования по изучаемой теме с 

последующим анализом результатов 

а) Выполните методику «Друг-советчик 2» (Е.К. Веселовой). 
б) Обработайте результаты, сделайте вывод о нравственности выборов 
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испытуемого  как ведущего переговоры. 

в) Разработайте рекомендации по развитию нравственности выборов испытуемого 

как ведущего переговоры. 

2) Ролевая игра: тема «Визуализация кейс-задачи» (проблема – работа с 

профессиональными ошибками). Концепция – углубление и расширение, систематизация 

знаний о возможных профессиональных ошибках организационных психологов. Роли – 

психолога и клиента. Ожидаемый результат по игре – приобрести предостережения к 

профессиональной деятельности психолога в организации. 

а) Покажите, как провести профилактическую работу профессиональную ошибок. 

Задания для решения кейс-задачи: «Проанализируйте ситуацию. Определите 

какие(ую) проблемы(у) необходимо решить в данной ситуации. Какие формы и методы 

разработки и принятия решений по данной ситуации Вы могли бы порекомендовать?». 

o использование имени клиента в ходе интервью; 

o принятие профессиональных ограничений; 

o освоение профессиональной позиции и этики; 

o рефлексия на содержание профессиональной деятельности; 

o использование простого четкого языка; 

o организация профориентационного пространства; 

o контроль за соответствием задаче клиента; 
o безоценочное общение, владение предметом интервью, следование 

предмету; 
o следование цели интервью – выяснение мнения, проблемы, 

внутренней картины болезни в логике индивидуальной судьбы человека, самоконтроля за 
профессиональным развитием. 

 

Подведение итогов выполнения практически значимого учебного проекта по 

дисциплине. Учебный практически значимый проект в презентации «Технологии 

разрешения конфликтами» (курс «Психология переговоров») Необходимо осветить (15-25 

слайдов): 

 Конфликт, инициатор конфликта, инцидент, модель конфликта, конфликтная ситуация. 

 Конфликтное взаимодействие, анализ конфликтной ситуации 

 Основные причины конфликта (причины конфликтов) 

 Динамика конфликта, этапы протекания конфликтов, управление конфликтом 

 Разрешение конфликта, этапы разрешения конфликтов 

 Стадии конфликта, барьеры при разрешении конфликтов 

 Методы разрешения конфликтов (организационных…) 

 Способы разрешения конфликтов (внутриличностных…) 

 Стратегии разрешения (межличностных…) конфликтов 

 Процесс разрешения конфликта, пути разрешения конфликтов 

 Методы управления конфликтами, методы разрешения конфликтов 

 Завершение конфликтов, формы завершения конфликтов 

 Способы и приемы профилактики конфликтов 

 Ступени конфликтов, уели разрешения конфликтов, урегулирование конфликтов 

Типы конфликтных ситуаций по критерию психологической дистанции конфликтую щих 

(применительно к системе образования): 

1) учитель – ученик, учитель – родитель, администрация – учитель, 

родитель – ребенок, родитель – администрация 

2) ученик – ученик, родитель – родитель, учитель – учитель. 

 

Перечень тем рефератов 

1. Развитие психологии переговоров в отраслях наук. 



37 

 

2. Развитие психологии переговоров в социальной науке. 

3. Психологические особенности переговорщика в переговорах. 

4. Теория конфликтного взаимодействия и переговоры в конфликтологии. 

5. Переговоры в ситуации конфликта. 

6. Основные категории конфликтологии в психологии конфликта: структура 

конфликта, динамика конфликта, разрешение конфликта (управление конфликтом), 

типология конфликтов. 

7. Анализ конфликтной ситуации, аспекты конфликтного поведения на 

переговорах. 

8. Схема стратегии поведения личности в конфликте Томаса-Киллмена. 

9. Развития психологии переговоров в психологии 

10. Понятие и основные характеристики переговорного процесса. 

11. История возникновения и развития теории и практики переговоров. 

12. События, предопределившие интерес к переговорному процессу. 

13. Первые профессиональные переговорщики. 

14. Переговоры как объект научного исследования. 

15. Понятие о переговорах: определение, природа и сущность, специфические 

черты. 

16. Ситуации, когда переговоры необходимы. 

17. Функции переговоров. 

18. Личностный фактор на переговорах. 

19. Черты успешного переговорщика. 

20. Мужской и женский стиль ведения переговоров - миф или реальность? 

21. Национальные особенности ведения переговоров. 

22. 4Психологический подход к переговорам. 

23. Основные стили переговорного процесса: мягкий, жесткий, принципиальный. 

24. Факторы, влияющие на выбор стиля переговорного процесса. 

25. Характеристика участников переговоров с разными стилями переговоров. 

26. Позиционный торг и переговоры на основе интересов сторон. 

27. Принципиальный подход к переговорам (Гарвардская школа). 

28. Различные классификации переговоров, их специфика. 

29. Переговоры как тип коммуникации. 

30. Деловое общение и переговоры. 

31. Рефлексивное и нерефлексивное слушание. 

32. Невербальное поведение и переговоры. 

33. Психологическая сущность переговоров и типы переговоров. 

34. Психологическая сущность переговоров. 

35. Переговоры в двух смыслах: широком и узком. 

36. Этика переговоров – нравственный аспект. 

37. Понятийный аппарат психологии переговоров. 

38. Процедура деловых переговоров как переговорный процесс. 

39. Компоненты переговорного процесса. 

40. Критерии успешности переговорного процесса. 

41. Типология переговоров. 

42. Применение в переговорах стратегий «жесткое доминирование» и «мягкая 

уступчи вость». 

43. «Принципиальные переговоры» направлением на сотрудничество и 

соглашение. 

44. Деловые переговоры как неотъемлемая часть бизнеса. 

45. Непосредственные и опосредованные переговоры. 

46. Виды посредничества (дизъюнктивное, конъюнктивное, смешанное 

посредничество). 
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47. Динамика переговоров и методы исследования. 

48. Структура и динамика переговоров. 

49. Структура и динамика переговоров в переговорах продаж. 

50. Переговоры с террористами как вид деятельности конфликтолога. 

51. Главная задача переговоров с точки зрения психологии. 

52. Различные подходы к выделению этапов переговоров. 

53. Проанализировать и сравнить 2 различных модели (этапов) переговорного 

процесса. 
54. Развернутая характеристика стадий переговорного процесса по классической 

схеме - дайте подробную характеристику стадии; выступление постройте в формате мастер- 

класса. 

55. Особенности конфликтного взаимодействия. 

56. Манипуляция в переговорном процессе. 

57. Обман как психологический феномен коммерческих переговоров. 

58. Показатели неискренности человека, наблюдаемые в процессе делового 

общения. 

59. Идентификация обмана в переговорном процессе. 

60. Правила ведения переговоров. 

 

Перечень вопросов и заданий, выносимых на зачет 

 

Таблица 9. Примеры оценочных средств с ключами правильных ответов 

 

№ 

п/п 
Тип задания Формулировка задания 

Правильный 

ответ 

Время 

выполнен

ия 

(в мин) 
УК-4 – Способен применять современные коммуникативные технологии, в том числе на 

иностранном(-ых) языке(-ах), для академического и профессионального взаимодействия  

 

1.  Задание 

закрытого 

типа 

(на выбор 

одного 

варианта 

ответа) 

Прочитайте задание, выберите 

правильный ответ 

Что понимается под переговорами в 

широком смысле в современной 

психологии управления? 

А) Только официальная встреча с 

подписанием документов 

Б) Любой обмен информацией с 

целью принятия общего решения 

В) Исключительно судебное 

разбирательство 

Г) Только общение между 

государствами 

Б 1 мин 

2.  Задание 

закрытого 

типа 

(на выбор 

одного 

Прочитайте задание, выберите 

правильный ответ 

Какие компоненты входят в 

переговорный процесс согласно 

понятийному аппарату психологии 

переговоров? 

Г 2 мин 
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№ 

п/п 
Тип задания Формулировка задания 

Правильный 

ответ 

Время 

выполнен

ия 

(в мин) 
варианта 

ответа) 

А) Только подписание контракта 

Б) Только обмен визитными 

карточками 

В) Только поиск согласия 

Г) Поиск согласия между 

сторонами, сохранение интересов 

сотрудничества и личных 

интересов партнёра 

3.  Задание 

закрытого 

типа 

(на выбор 

одного 

варианта 

ответа) 

Прочитайте задание, выберите 

правильный ответ 

Какие стратегии поведения в 

конфликте, по Томасу–Киллмену, 

чаще всего приводят к спорам на 

переговорах? 

А) Жёсткое доминирование и 

мягкая уступчивость 

Б) Сотрудничество и компромисс 

В) Избегание и приспособление 

Г) Только компромисс 

А 2 мин 

4.  Задание  

закрытого 

типа (на 

выбор одного 

варианта 

ответа) 

Прочитайте задание, выберите 

правильный ответ 

Какой стиль переговоров, согласно 

психологическому подходу, 

наиболее результативен и 

направлен на сотрудничество? 

А) Мягкий 

Б) Жёсткий 

В) Принципиальный 

Г) Агрессивный 

В 1 мин 

5.  Задание 

закрытого 

типа 

(на выбор 

одного 

варианта 

ответа) 

Прочитайте задание, выберите 

правильный ответ 

Какое речевое поведение на 

переговорах наиболее 

соответствует принципиальному 

подходу? 

А) Настаивать на своей позиции 

любой ценой 

Б) Концентрироваться на 

интересах, а не на позициях, и 

обсуждать варианты, выгодные 

обеим сторонам 

В) Идти на уступки без анализа 

последствий 

Б 2 мин 
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№ 

п/п 
Тип задания Формулировка задания 

Правильный 

ответ 

Время 

выполнен

ия 

(в мин) 
Г) Игнорировать интересы 

партнёра 

6.  Задание 

закрытого 

типа 

(на выбор 

одного 

варианта 

ответа) 

 Прочитайте задание, выберите 

правильный ответ 

Какое условие необходимо для 

успешных переговоров, согласно 

понятийному аппарату? 

А) Только наличие опыта 

Б) Только теоретические знания 

В) Только профессиональная 

подготовка 

Г) Профессиональная подготовка, 

наличие опыта и теоретические 

знания о ведении переговоров 

Г 1 мин 

7.  Задание 

закрытого 

типа 

(на выбор 

одного 

варианта 

ответа) 

Прочитайте задание, выберите 

правильный ответ 

Какой приём ведения переговоров 

относится к эффективной 

коммуникации согласно правилам 

психологии переговоров? 

А) Перебивать собеседника для 

ускорения разговора 

Б) Не поддерживать визуальный 

контакт 

В) Позволить собеседнику 

высказаться первым, а затем 

предлагать свои варианты 

Г) Излагать важные идеи только в 

середине беседы 

В 2 мин 

8.  Задание  

закрытого 

типа (на 

выбор одного 

варианта 

ответа) 

Прочитайте задание, выберите 

правильный ответ 

Что означает дизъюнктивное 

посредничество в опосредованных 

переговорах? 

А) Посредник изначально 

ориентирован на разъединение 

сторон и прекращение их 

взаимодействия 

Б) Посредник ориентирован на 

объединение сторон 

В) Посредник выполняет только 

административные функции 

Г) Посредник не участвует в 

переговорах 

А 1 мин 
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№ 

п/п 
Тип задания Формулировка задания 

Правильный 

ответ 

Время 

выполнен

ия 

(в мин) 
9.  Задание 

закрытого 

типа 

(на выбор 

одного 

варианта 

ответа) 

Прочитайте задание, выберите 

правильный ответ 

Какая стадия переговорного 

процесса, по классической схеме, 

следует сразу после передачи 

информации? 

А) Подготовка к переговорам 

Б) Начало беседы 

В) Поиск компромисса 

Г) Убеждение и аргументирование 

Г 1 мин 

10.  Задание 

закрытого 

типа 

(на выбор 

одного 

варианта 

ответа) 

Прочитайте задание, выберите 

правильный ответ 

Какое невербальное условие 

рекомендуется соблюдать при 

ведении переговоров? 

А) Избегать зрительного контакта 

Б) Удерживать визуальный контакт, 

соблюдать громкость, темп и тембр 

голоса, контролировать осанку и 

жесты 

В) Использовать как можно больше 

жестов 

Г) Принимать расслабленную позу 

без учёта ситуации 

Б 

 

 

 

1 мин 

 
Полный комплект оценочных материалов по дисциплине (фонд оценочных средств) 

хранится в электронном виде на кафедре, утверждающей рабочую программу дисциплины. 
 

7.4. Методические материалы, определяющие процедуры оценивания 

результатов обучения по дисциплине  

 

Оценивание знаний, умений, навыков и (или) опыта деятельности осуществляется 

по материалам фонда оценочных средств в соответствии с Положением о балльно- 

рейтинговой системе оценки учебных достижений магистрантов (утв. Приказом ректора от 

13.01.2014 г. № 08-01-01/08). Оценивание проводится в виде текущего и 

внутрисеместрового контролей, промежуточной аттестации. 

Формами текущего контроля являются выступления с сообщениями на семинарах, 

контрольные работы, тестирование, домашние самостоятельные задания, индивидуальные 

творческие задания и проекты, выполняемые в команде с защитой в установленный срок, 

рефераты, эссе и т. д. 

Успешность изучения дисциплины в течение семестра оценивается, исходя из 100 
максимально возможных баллов. 

 

Шкала перевода рейтинговых баллов в итоговую оценку за семестр по учебному 

курсу 
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Сумма баллов по дисциплине Оценка по 4- балльной шкале 
90 - 100 5 (отлично), (зачтено) 
85 – 89  

4 (хорошо), (зачтено) 75 – 84 

70 - 74 

65 – 69 3 (удовлетворительно), (зачтено) 
60 - 64 

Ниже 60 баллов 2 (неудовлетворительно), (не зачтено) 

 

Предусмотрена система бонусов (за посещение занятий, активность на занятиях) и 

система штрафов (за опоздание, пропуск занятия без уважительной причины, неготовность 

к занятию, нарушение учебной дисциплины). 

 

№ 

п/п 

Контролируемые 

мероприятия 

Количество 

мероприятий/баллы 

Максимальное 

количество 
баллов 

Срок 

предоставления 

1. Посещение занятий 2 балла за 
занятие 

18 по расписанию 

2. Активность 
магистранта на 
занятии 

2 балла за занятие 18 по расписанию 

3. Выступления на 
семинарских 
занятиях 

   

 
по расписанию 3.1. полный ответ на 

вопрос 
5 баллов 20 

3.2. доклад 

(сообщение) по 

дополнительной 

теме 

4 балла 4 

3.3. дополнения 0,5-1 балл 10 

4. Контрольные 
работы 

5 баллов за к/р 10 по расписанию 

5 Зачетное занятие 10 баллов 10  

Итого: 90  

Система штрафов 

Показатель Баллы 

Опоздания (два и более) -2 

Не готов к практической части -2 

Нарушение учебной дисциплины -2 

Пропуск лекции без уважительной причины (за 1 лекцию) -2 

Пропуск практического занятия без уважительной причины (за 1 
занятие) 

-2 

 

Начисление бонусов 

Показатель Баллы 

Отсутствие пропусков лекций (посетил все лекции) +2 

Отсутствие пропусков практических занятий +3 

Постоянная активность магистранта на занятиях +2 

Участие в конференции +3 

Фонда оценочных средств (ФОС) предусматривает: 
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 анализ комплекса показателей - дескрипторов освоения компетенций в 

виде результатов обучения, которые магистрант может продемонстрировать. Для контроля 

достижения каждого из них должны быть предусмотрены оценочные средства в виде 

вопросов, заданий и т.д.; 

 обозначение критериев - правил принятия решения по оценке 

достигнутых результатов обучения и сформированности компетенций. В качестве таких 

критериев принимаются достижение обучающимся заданного уровня результатов 

обучения; 

 в качестве шкалы оценивания принимается 100-бальная система с 

выделением с градацией оценок в соответствии с положением о текущем контроле и 

промежуточной аттестации: 

Рейтинг Оценка на экзамене, 
дифференцированном 

зачёте 

Оценка на 
зачёте 

90 – 
100 

отлично зачтено 

70 - 89 хорошо зачтено 

60 – 69 удовлетворительно зачтено 

0-59 неудовлетворительно не зачтено 

 

Преподаватель, реализующий дисциплину, в зависимости от уровня 

подготовленности обучающихся может использовать иные формы, методы контроля и 

оценочные средства, исходя из конкретной ситуации. 

8. УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКОЕ И ИНФОРМАЦИОННОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ 

ДИСЦИПЛИНЫ 

8.1. Основная литература: 

1. Василенко И.А. Переговоры c восточными партнерами: модели, стратегии, 

социокультурные традиции [Электронный ресурс] / Василенко И.А. – М. : Международные 

отношения, 2018. URL: http://www.studentlibrary.ru/book/ISBN9785713315177.html (ЭБС 

«Консультант студента»). 

2. Матвеева Л.В., Психология ведения переговоров [Электронный ресурс] : учебно- 

методическое пособие / Матвеева Л.В., Деревягина Д.М., Гараева М.Р. – М. : Восточная книга, 2020.

 – 128 с. http://www.studentlibrary.ru/book/ISBN9785478013158.html (ЭБС 

«Консультант студента»).  
3. Стацевич Е., Манипуляции в деловых переговорах: Практика противодействия 

[Электронный ресурс] / Екатерина Стацевич, Кирилл Гуленков, Ирина Сорокина. – 3- е изд., 

доп. – М.: Альпина Паблишер, 2019. – 150 с. URL: 
http://www.studentlibrary.ru/book/ISBN9785961447033.html (ЭБС «Консультант студента»). 

4. Цуранова С.П., Павлова И.М., Вашкевич А.С. Психология и этика деловых 

отношений. Практикум [Электронный ресурс]: учеб. пособие / С.П. Цуранова, И.М. 

Павлова, А.С. Вашкевич – Минск : РИПО, 2018. URL: 

http://www.studentlibrary.ru/book/ISBN9789855037676.html (ЭБС «Консультант студента»). 
5. Чумиков А. Н. Переговоры – фасилитация – медиация [Электронный ресурс] : 

Учебное пособие для магистрантов вузов / А. Н. Чумиков. – М. : Аспект Пресс, 2017. URL: 

http://www.studentlibrary.ru/book/ISBN9785756707380.html (ЭБС «Консультант студента»). 

 

8.2. Дополнительная литература: 

1. Абрамова Г.С. Психологическое консультирование. Теория и практика 

[Электронный ресурс]: Учебник для вузов и ссузов. / Абрамова Г.С. – М. : Прометей, 2019. 

URL: http://www.studentlibrary.ru/book/ISBN9785906879714.html (ЭБС «Консультант 

студента»). 

http://www.studentlibrary.ru/book/ISBN9785713315177.html
http://www.studentlibrary.ru/book/ISBN9785961447033.html
http://www.studentlibrary.ru/book/ISBN9789855037676.html
http://www.studentlibrary.ru/book/ISBN9785756707380.html
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2. Абрамова Г.С. Психология развития и возрастная психология (издание 

исправленное и переработанное) [Электронный ресурс]: Учебник для вузов и ссузов. / 

Абрамова Г.С. – М.: Прометей, 2018. URL: 

http://www.studentlibrary.ru/book/ISBN9785906879684.html (ЭБС «Консультант студента»). 

3. Абрамова Г.С. Психология человеческой жизни [Электронный ресурс]: 

Учебное пособие для вузов и ссузов. / Абрамова Г.С. – М. : Прометей, 2020. URL: 

http://www.studentlibrary.ru/book/ISBN9785906879691.html (ЭБС «Консультант студента»). 

4. Волков Б.С., Волкова Н.В. Психология семейных конфликтов [Электронный 

ресурс]: учеб. пособие для педагогических вузов (бакалавриат) / Волков Б.С., Волкова Н.В. 

– М.: ВЛАДОС, 2017. URL: http://www.studentlibrary.ru/book/ISBN9785906992017.html 

(ЭБС «Консультант студента»). 

5. Борисова Е.В. Когнитивные образовательные технологии: учеб.-метод. 

пособ. / Е.В. Борисова [ и др. ]. – Астрахань : Астраханский ун-т, 2019. – 154 с. (Электронная 

библиотека «Астраханский государственный университет» на электронной платформе 

URL: https://biblio.asu.edu.ru (ЭБС «БИБЛИОТЕХ»). 

6. Грете Л. Психодрама: теория и практика. Классическая психодрама Я.Л. 

Морено [Электронный ресурс] / Лейтц Грете – М. : Когито-Центр, 2020. URL: 

http://www.studentlibrary.ru/book/ISBN9785893534955.html (ЭБС «Консультант студента»). 

7. Давыдов Н.А., Аминов И.И. Психология в профессиональной деятельности 

[Электронный ресурс] / Давыдов Н.А., Аминов И.И. – М. : Проспект, 2017. URL: 

http://www.studentlibrary.ru/book/ISBN9785392217618.html (ЭБС «Консультант студента»). 

8. Зубова Л.В. Практикум по общей психологии по изучению самосознания 

личности [Электронный ресурс]: учебное пособие / Зубова Л.В. - Оренбург: ОГУ, 2019. 

URL: http://www.studentlibrary.ru/book/ISBN9785741019566.html (ЭБС «Консультант 

студента»). 

9. Иванова Е.Н. Конфликтологическое консультирование[Электронный ресурс] 

: учеб. пособие / Иванова Е.Н. - Новосибирск : Изд-во НГТУ, 2020. – 

http://www.studentlibrary.ru/book/ISBN9785778220409.html (ЭБС «Консультант 

студента»).http://www.studentlibrary.ru/book/ISBN9785741016886.html (ЭБС «Консультант 

студента»). 

10. Кеннеди Г. Переговоры: Полный курс [Электронный ресурс] / Гэвин Кеннеди ; 

Пер. с англ. – 4-е изд. – М. : Альпина Паблишер, 2018. URL: 

http://www.studentlibrary.ru/book/ISBN978596145 (ЭБС «Консультант студента»). 

11. Самыгин С.И. Психология делового общения / С.И. Самыгин [и др.]; под ред. 

Самыгина. – Ростов н/Д: Феникс, 2019. – 222с. (29 экз.). 

12. Санстейн К. Иллюзия выбора: Кто принимает решения за нас и почему это не 

всегда плохо [Электронный ресурс] / Санстейн К. – М. : Альпина Паблишер, 2019. URL: 

http://www.studentlibrary.ru/book/ISBN9785961454789.html (ЭБС «Консультант студента»). 

13. Фиофанова О.А. Психология взросления и воспитательные практики нового 

поколения [Электронный ресурс] / Фиофанова О.А. – М. : ФЛИНТА, 2017. URL: 

http://www.studentlibrary.ru/book/ISBN9785976512368.html (ЭБС «Консультант студента»). 

14. Франкл В. Доктор и душа: Логотерапия и экзистенциальный анализ 

[Электронный ресурс] Франкл В. – М. : Альпина Паблишер, 2017. URL: 

http://www.studentlibrary.ru/book/ISBN9785916716160.htm (ЭБС «Консультант студента»). 

15. Фройнд Д. Переговоры каждый день: Как добиваться своего в любой ситуации 

[Электронный ресурс] / Джеймс Фройнд – М.: Альпина Паблишер, 2018. URL: 

http://www.studentlibrary.ru/book/ISBN978596144 (ЭБС «Консультант студента»). 

16. Шадриков В.Д. Неокогнитивная психология [Электронный ресурс] / В.Д. 

Шадриков – М.: Логос, 2017. URL: 

http://www.studentlibrary.ru/book/ISBN9785986992242.html (ЭБС «Консультант студента»). 

17. Шадриков В.Д. Эволюция мысли. Как человек научился мыслить [Электронный 

ресурс] / В.Д. Шадриков – М.: Логос, 2017. URL: 
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http://www.studentlibrary.ru/book/ISBN9785986991610.html (ЭБС «Консультант студента»). 

8.3. Интернет-ресурсы, необходимые для освоения дисциплины: 

1.Электронная библиотека «Астраханский государственный университет» 

https://biblio.asu.edu.ru 

 2.Электронно-библиотечная система (ЭБС) ООО «Политехресурс» «Консультант 

студента». www.studentlibrary.ru. 

 
9. МАТЕРИАЛЬНО-ТЕХНИЧЕСКОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ 

Учебные аудитории; библиотека филиала университета; учебные видеоролики, 

фильмы; средства мультимедиа и компьютерная техника. 

 

10. ОСОБЕННОСТИ РЕАЛИЗАЦИИ ДИСЦИПЛИНЫ (МОДУЛЯ) ПРИ 

ОБУЧЕНИИ ИНВАЛИДОВ И ЛИЦ С ОГРАНИЧЕННЫМИ ВОЗМОЖНОСТЯМИ 

ЗДОРОВЬЯ  

Рабочая программа дисциплины (модуля) при необходимости может быть 

адаптирована для обучения (в том числе с применением дистанционных образовательных 

технологий) лиц с ограниченными возможностями здоровья, инвалидов. Для этого 

требуется заявление обучающихся, являющихся лицами с ограниченными возможностями 

здоровья, инвалидами, или их законных представителей и рекомендации психолого-

медико-педагогической комиссии. При обучении лиц с ограниченными возможностями 

здоровья учитываются их индивидуальные психофизические особенности. Обучение 

инвалидов осуществляется также в соответствии с индивидуальной программой 

реабилитации инвалида (при наличии).  

Для лиц с нарушением слуха возможно предоставление учебной информации в 

визуальной форме (краткий конспект лекций; тексты заданий, напечатанные увеличенным 

шрифтом), на аудиторных занятиях допускается присутствие ассистента, а также 

сурдопереводчиков и тифлосурдопереводчиков. Текущий контроль успеваемости 

осуществляется в письменной форме: обучающийся письменно отвечает на вопросы, 

письменно выполняет практические задания. Доклад (реферат) также может быть 

представлен в письменной форме, при этом требования к содержанию остаются теми же, а 

требования к качеству изложения материала (понятность, качество речи, взаимодействие с 

аудиторией и т. д.) заменяются на соответствующие требования, предъявляемые к 

письменным работам (качество оформления текста и списка литературы, грамотность, 

наличие иллюстрационных материалов и т. д.). Промежуточная аттестация для лиц с 

нарушениями слуха проводится в письменной форме, при этом используются общие 

критерии оценивания. При необходимости время подготовки к ответу может быть 

увеличено.  

Для лиц с нарушением зрения допускается аудиальное предоставление информации, 

а также использование на аудиторных занятиях звукозаписывающих устройств 

(диктофонов и т. д.). Допускается присутствие на занятиях ассистента (помощника), 

оказывающего обучающимся необходимую техническую помощь. Текущий контроль 

успеваемости осуществляется в устной форме. При проведении промежуточной аттестации 

для лиц с нарушением зрения тестирование может быть заменено на устное собеседование 

по вопросам.  

Для лиц с ограниченными возможностями здоровья, имеющих нарушения опорно-

двигательного аппарата, на аудиторных занятиях, а также при проведении процедур 

текущего контроля успеваемости и промежуточной аттестации могут быть предоставлены 

необходимые технические средства (персональный компьютер, ноутбук или другой 

гаджет); допускается присутствие ассистента (ассистентов), оказывающего обучающимся 

необходимую техническую помощь (занять рабочее место, передвигаться по аудитории, 

прочитать задание, оформить ответ, общаться с преподавателем). 

https://biblio.asu.edu.ru/
http://www.studentlibrary.ru/

