Вопросы к зачету  по дисциплине «Деловые переговоры»
1. Раскройте содержание понятия «переговорный процесс». В чем выражается роль переговоров в жизни современного общества?

2. Охарактеризуйте переговорный процесс а) как форму коммуникации и б) как способ взаимодействия сторон.

3. Что может быть предметом переговоров? 

4. Раскройте содержание понятия «виды переговоров». Перечислите виды переговоров в зависимости от различных критериев классификации.

5. Особенности места и роли переговоров в обществах с демократической и командно-бюрократической организацией жизни.

6. Использование трех ключевых элементов и стратегических ресурсов переговоров.

7. Содержание понятий «противоречивые интересы» и «совместимые интересы». 

8. Основные функции переговоров в современном обществе.

9. Содержание понятий «стратегия» и «тактика» переговорного процесса.

10. Содержание стратегии ведения переговоров в рамках сотрудничества Р. Фишера–У. Юри. 

11. Приемы конструктивной тактики ведения переговоров в рамках сотрудничества. 

12. Содержание концепции ведения переговоров Дж. Кэмпа. 

13. Основные стадии переговоров и их особенности.

14. Планирование переговорного процесса. Основные мероприятия плана подготовки и методы подготовки к переговорам к переговорам.

15. Информационная подготовка к переговорам и ее источники. 

16. Процедура и регламент переговоров. 

17. Раскройте содержание стилей ведения переговоров в рамках сотрудничества: торгового, принципиального (партнерского), патерналистского (улаживающего), делового.

18. Какую роль играет на переговорах размещение их участников?

19. Постановка и основные виды целей на переговорах. 

20. Понятия «цель» и «результат» переговоров.

21. Психологические приемы начала переговоров.

22. Приемы выявления и согласования интересов сторон.

23. Понятия «позиция» и «пропозиция» на переговорах и основные требования к формулировке позиций и пропозиций на переговорах.

24. Раскройте различие в понятиях «позиции» и «интересы».

25. Характеристика потребностей в концепции А. Маслоу и возможности ее применения в переговорном процессе.

26. Содержание понятия «уяснение пределов возможностей сторон».

27. Смысл и содержание типичных ошибок, препятствующих созданию вариантов решения проблем.

28. Смысл и содержание эффективных психотехнологий выработки альтернативы.

29. Эффективные методы обсуждения выдвинутых вариантов.

30. Четырехшаговая круговая система выработки альтернативы по Фишеру – Юри. 

31. Оценка альтернативы по методу Фишера – Аткинсона.

32. Психотехнология выработки альтернативы "ролевая игра".

33. Психотехнология выработки альтернативы "мозговой штурм".

34. Что препятствует творческому мышлению и приводит к тупикам на переговорах? 

35. Интегральные параметры среды как организационного фактора решения проблем на переговорах.

36. Содержание понятия «соглашение». 

37. Содержание понятия «альтернатива соглашению». 

38. Основные критерии успешности переговоров. Анализ результатов переговоров.

39. Особенности понятия «психология ожидания в переговорном процессе».

40. Содержание понятия «решение» на переговорах и охарактеризуйте основные виды решений по пяти признакам. 

41. Нормативный и дескриптивный подходы принятия решений.

42. Теория принятия решений (удовлетворенности) Г. Саймона.

43. «Теория перспективы» Д. Канемана и А.Тверски.

44. «Теория раскаяния» Г. Лумса и Р. Сагдена.

45. Стратегия принятия решений «Удаление по аспектам». 

46. Теория принятия решений "Выбор со множеством атрибутов": стратегии компенсации и стратегии исключения.

47. Психотехнологические особенности групповых процессов принятия решений. 

48. Неожиданности в проблемах, которые могут возникнуть на переговорах. 

49. «Пакеты предложений» на переговорах.

50. Психотехнологическая феноменология в индивидуальных процессах принятия решений на примере эффектов, установок, ошибок.

51. Расширение кругозора как психотехнология принятия решений.

52. Психологические стили принятия решений с опорой на:

а) точное знание и сознательное; б) интуицию и бессознательное.

54. Основные приемы психотехнологии завершения переговоров.

55. Содержание и психологическая природа понятия «манипуляция». 

56. Психологический механизм манипулятивного воздействия на переговорах.

57. Понятие «обман» как психологический феномен коммерческих переговоров. Особенности обмана со стороны продавца как субъекта переговорного процесса.

58. Содержание принципов моральной стороны ведения переговоров по системе Р. Фишера– У. Юри и системе Дж. Кэмпа.

59. Стратегии поведения на переговорах в концепции К. Томаса – Р. Киллмена.

60. Основные причины лжи в ходе переговоров.

61. Содержание функций обмана. Формы и виды обмана. 

62. Раскройте содержание понятия «самообман» как психологического феномена переговоров.
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