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 «Технология ведения переговоров» 

1. «Круглый стол», «мозговой штурм», командная деловая игра относятся к моделям
 • обсуждения 

2. «Переговорное пространство» — это: 
• область, где возможно достижение соглашения 

3. «Переговоры о переговорах» являются одной из групп проблем, решаемых на стадии • подготовительной 

4. Аббревиатура, означающая в переводе с английского языка «лучшая альтернатива переговорному решению», — это: 
• BATNA 

5. Автором книги «Как проводить деловые беседы», посвященной технике аргументирования, является: 
• П. Мицич 

6. Автором книги «Способы ведения переговоров с государями» является: 
• Ф. Кальер 

7. Американские ученые, профессор дипломатии Дж. Рубин и профессор психологии Д. Пруйт, определяют переговоры как: 
• «форму поведения в конфликте...» 

8. Благодаря умелой дипломатии еще в XII веке до нашей эры военный союз с хеттами был заключен: • Египтом 

9. Боевое действие ограниченного контингента вооруженных сил или специально сформированных вооруженных подразделений, а также миротворческих миссий с ограничениями по политическим целям, масштабу и времени, называется: 
• война 

10. В большинстве случаев посредничество: 
• деперсонализировано 

11. В зависимости от разновидности субъектов переговорного процесса переговоры подразделяются на: 
• межличностные и межгрупповые 

12. В зависимости от субъекта, осуществляющего посреднические функции, выделяются ____________________ вида посредничества. 
• три 

13. В зависимости от сферы затрагиваемых отношений переговоры подразделяются на: 
• международные и внутренние 

14. В посредничестве, осуществляемом государствами, принято различать посредничество: 
• крупных государств, нейтральных стран и небольших государств 

15. Воздействие на конфликт преимущественно самих противоборствующих сторон с целью совместного полного или частичного удовлетворения своих основных потребностей, а также его локализации, относится к понятию ____________________ конфликтов. 
• разрешение 
16. Возникновение понятия «переговоры» исторически увязано с появлением понятия 
• «дипломатия»
 
17. Впервые слово «дипломатия» стали употреблять в:
 • начале XVII века 

18. Г. Никольсон был дипломатом 
• английским 

19. Главной функцией переговоров является: 
• совместное решение проблемы 

20. Главными в посредничестве являются стратегии 
• связанные с оказанием помощи в поиске решения 

21. Дипломат Франсуа Кальер жил в: 
• XVIII веке 

22. Доверие сторон друг другу считает ключевым моментом в переговорах ученый: 
• А. Росс 

23. Древнегреческое слово «диплома», от которого затем произошло слово «дипломат», буквально означало:
 • «удваиваю» 

24. Естественное течение переговоров приостанавливается, а партнеры начинают демонстрировать незаинтересованность в деловых встречах — такова характеристика периода, названного А.Г. Ковалевым периодом 
• «глухой поры» 

25. Завершение конфликта, зачастую с помощью посредника, при котором причины его возникновения устраняются лишь частично, а противоборствующие стороны продолжают осознавать противоположность своих интересов и целей, называется его: 
• урегулированием

 26. Из перечисленного возможными исходами переговоров, по мнению ученого С. Стивенсона, являются: 
• апатия 
• компромисс 
• конфликт 
• сговор 

27. Из перечисленного к базовым функциям переговоров относятся: 
• Информационно-коммуникативная 
• Пропагандистская 
• Регуляционная 
• Решения собственных задач 
• Совместное решение проблемы 

28. Из перечисленного к классификации переговоров в зависимости от условий проведения и характера взаимоотношений сторон относятся переговоры в условиях: 
• «игры» 
• конфликта сторон 
• сотрудничества сторон 

29. Из перечисленного к основным группам стратегий, используемых посредником при реализации своих функций, относятся стратегии: 
• направленные на манипулирование поведением участников конфликта • направленные на обеспечение взаимодействия сторон и поддержание рабочих отношений между ними 
• связанные с оказанием помощи в поиске решения 

30. Из перечисленного к основным этапам посредничества относятся: 
• инициация поиска согласия 
• наблюдение за выполнением соглашений 
• налаживание переговорного процесса 
• участие в переговорном процессе 

31. Из перечисленного к психологическим механизмам переговорного процесса относятся: 
• обеспечение баланса власти и взаимного контроля сторон 
• согласование целей и интересов 
• стремление к взаимному доверию сторон 

32. Из перечисленного к специфическим функциям переговоров относятся: 
• «отвода глаз» 
• Затягивания времени 
• ведения психологической борьбы
• дезинформации оппонента 
• предъявления ультиматума 

33. Из перечисленного к стадиям ведения переговоров, выделенным на основе обобщения результатов различных исследований, относятся: 
• анализ результатов переговоров и выполнение достигнутых договоренностей 
• подготовка к переговорам 
• процесс их ведения и достижение договоренностей 

34. Из перечисленного к стадиям переговоров, по Г. Уинхэму, относятся: 
• выработка программы действий 
• достижение договоренности 
• поиск проблемы, возможной для решения 

35. Из перечисленного к числу проблем, решаемых в ходе «переговоров о переговорах», относятся: 
• выбор места и времени встречи 
• определение повестки дня и названия переговоров 
• определение уровня проведения переговоров
 
36. Из перечисленного к числу проблем, решаемых в ходе «собственно подготовки к предстоящей встрече», относятся: 
• выработка инструкций участникам переговоров 
• определение переговорной позиции, концепции и возможных вариантов решения проблемы 
• проведение анализа проблемы 
• формирование делегации 
• формулирование предложений и подготовка основной аргументации 

37. Индивиды или группы, способные оказывать значительное, иногда определяющее, влияние на выбор основными участниками переговоров способов и приемов их ведения и завершения, — это:
• референтные группы 

38. Искусство применения отдельных приемов в каждом конкретном случае ведения деловых бесед (переговоров) называется ____________________ аргументирования. 
• тактикой 

39. Как правило, выделяются две основные стратегии ведения переговоров — это
: • торг и совместный с партнером анализ проблемы 

40. Канадский автор Г. Уинхэм выделяет в переговорах ____________________ стадии. 
• три 

41. Классификация международных переговоров, где они различаются в зависимости от целей, которые ставят участники, предложена: 
• Ф.Ч. Икле 

42. Классификация международных переговоров, основанная на степени заинтересованности сторон в достижении договоренности, предложена: 
• Дж. Дином 

43. Классическая работа Гарольда Никольсона, посвященная международным переговорам, называется: 
• «Дипломатия» 

44. Количество периодов в отечественных научных исследованиях по переговорам равно: 
• 5 

45. Количество этапов стадии «собственно ведения переговоров»: 
• три 

46. Конкретные периоды в развитии переговорного процесса, качественно отличающиеся друг от друга, — это ____________________ переговоров.
 • стадии 

47. Конфликт, в котором интересы сторон не являются полностью противоположными, поэтому «выигрыш» оказывается обоюдным, называется конфликтом с: 
• ненулевой суммой 

48. Конфликт, в котором интересы сторон полностью противоположны и «выигрыш» одной стороны точно равен «проигрышу» другой, называется конфликтом с: 
• нулевой суммой 

49. Международный Комитет Красного Креста (МККК) был основан в: 
• 1863 году 

50. Международный Комитет Красного Креста (МККК) был основан в: 
• Швейцарии 

51. Межправительственной организацией, часто выступающей в роли посредника, является: 
• ООН 

52. Модель ведения переговоров, которая основана на двух типах поведения их участников: 1) “сотрудничество — борьба”; 2) “исследование — уклонение”, предложена ученым 
• У. Мастенбруком 

53. На переговорах с противостоящей стороной в ходе вооруженного конфликта по сравнению с переговорами в условиях сотрудничества роль личностного фактора, как правило 
• возрастает 

54. Наиболее авторитарная роль третьей стороны, заключающаяся в изучении проблемы, выслушивании обеих сторон и вынесении вердикта, не подлежащего обсуждению и опротестованию, называется: 
• «Третейский судья» 

55. Наиболее общим основанием классификации переговоров является: 
• сфера отношений, затрагиваемых в ходе переговоров 

56. Наука и искусство ведения международных отношений посредством переговоров; мирный способ, при помощи которого эти отношения регулируются и ведутся руководителями государств и специальными органами внешних сношений — это: 
• дипломатия 

57. Неправительственной организацией, часто выступающей в роли посредника, является: 
• Международный Красный Крест 

58. Область, где возможно достижение соглашения, относится к понятию: 
• переговорное пространство 

59. Объективно существующее или воображаемое противоречие, служащее основой и необходимым условием переговорного процесса, относится к понятию ____________________ переговоров. 
• проблема 

60. Определение дипломатии как «ведение международных отношений посредством переговоров, метод, при помощи которого эти отношения регулируются» дано в: 
• оксфордском словаре английского языка

 61. Основным содержанием второго периода в отечественных научных исследованиях по переговорам является: 
• начало развития отечественных исследований по переговорам 

62. Основным содержанием первого периода в отечественных научных исследованиях по переговорам является: 
• проявление интереса к проблемам переговоров и появление первых работ 

63. Основным содержанием пятого периода в отечественных научных исследованиях по переговорам является: 
• постепенное возрождение интереса к проблеме переговоров 

64. Основным содержанием третьего периода в отечественных научных исследованиях по переговорам является: 
• расцвет исследований по переговорам 

65. Основным содержанием четвертого периода в отечественных научных исследованиях по переговорам является: 
• спад интереса к проблемам ведения переговоров 

66. Основным средством воздействия на оппонентов при посредничестве является помощь
 • интеллектуальная 

67. Основных способов подачи позиции в ходе переговоров выделяют: 
• четыре 

68. Основоположником обучения искусству ведения переговоров считается: 
• Ф. Кальер 

69. Основу для любых переговоров составляет наличие переговорного пространства при: 
• отсутствии BATNA 

70. Осознанные побуждения сторон к вступлению в переговорный процесс, связанные с удовлетворением их потребностей, совокупность внешних и внутренних условий, вызывающих переговорную активность субъекта, — это его ... 
• мотивы 

71. Отсутствие подготовки считают наиболее серьезным недостатком всего переговорного процесса ученые: 
• Р. Фишер и Д. Эртель 

72. Первая научная публикация отечественных ученых по проблеме переговоров в рамках исторической науки появилась в: 
• 1945 году 

73. Первая научная публикация отечественных ученых по проблеме переговоров в рамках политических наук появилась в: 
• 1974 году 

74. Первая научная публикация отечественных ученых по проблеме переговоров в рамках правовых наук появилась в: 
• 1957 году 

75. Первая научная публикация отечественных ученых по проблеме переговоров в рамках психологии появилась в: 
• 1972 году 

76. Первая научная публикация отечественных ученых по проблеме переговоров в рамках философии появилась в: 
• 1958 году 

77. Первым ввел в оборот понятие “интерактивного” процесса принятия решений, которые вырабатываются совместно в процессе переговоров, ученый: 
• Г. Райффа 

78. По мнению Е. Кимпеляйнен, переговоры, затрагивающие личные интересы оппонентов, проходят в диадах по сравнению с триадами: 
• более эффективно 

79. По мнению отечественного ученого М.Г. Власовой, основания для классификации международных переговоров можно разделить на: 
• формальные и содержательные 

80. Посредничество, в котором в роли посредника выступают государства или межправительственные организации — это посредничество ... 
• официальное 
81. Посредничество, в котором в роли посредника выступают неправительственные организации и движения, академические круги, частные лица — это посредничество ... 
• неофициальное
82. Предпосылками правильной организации разговора как формы переговоров, по мнению М. Винтера, являются две сферы — это: 
• когнитивная и аффективная 

83. Провозглашаемая проблема, по поводу которой переговоры организуются и проводятся, относится к понятию ____________________ переговоров. 
• предмет 

84. Работа оппонентов по «единому тексту» относится к числу посреднических стратегий ориентированных на: 
• оказание помощи в поиске решения 

85. Развитие конфликта «по вертикали», связанное с обострением конфликтных отношений, относится к понятию ____________________ конфликта. 
• эскалация 

86. Разновидность форм ведения переговоров, способ аргументации в них, предусматривающий всестороннее обсуждение предмета разногласий на основе установления меры истинности и ложности каждого тезиса, выдвинутого участниками, — это: 
• дискуссия 

87. Рассмотрение власти оппонентов на переговорах как занимаемых ими рангов характерно для отечественных ученых 
• Ф. Бородкина и Н. Коряка 

88. Резкое, внезапное ухудшение отношений сторон — это: 
• кризис 

89. Роль третьей стороны, заключающаяся в изучении конфликта, обсуждении его с участниками, и самостоятельном принятии окончательного решения, обязательного для исполнения всеми, называется: 
• «Арбитр» 

90. Роль третьей стороны, заключающаяся в обеспечении конструктивного обсуждения проблемы и принятии окончательного решения самими оппонентами, называется: 
• «Посредник» 

91. Роль третьей стороны, заключающаяся в присутствии в зоне конфликта и сдерживании его участников от нарушения ранее достигнутых договоренностей или от взаимной агрессии, называется: 
• «Наблюдатель» 

92. Роль третьей стороны, заключающаяся в совершенствовании процесса обсуждения проблемы, организации встреч и переговоров и невмешательстве в полемику по поводу содержания проблемы и принятия окончательного решения, называется: 
• «Помощник» 

93. Российские ученые А.Я. Анцупов и А.И. Шипилов определяют переговоры как способ предупреждения и разрешения конфликта, который заключается в: 
• «...использовании ненасильственных средств и приемов для решения проблемы» 

94. Российский ученый, профессор М.М. Лебедева преимущественно рассматривает международные переговоры как: 
• процесс 

95. Самым традиционным из оснований классификации международных переговоров, по мнению профессора М.М. Лебедевой, является: 
• область, в которой ведутся переговоры 

96. Свойство переговоров как системы оказывать многозначное влияние на свои подсистемы и окружающую среду относится к понятию ____________________ переговоров. 
• функции 

97. Совокупность последовательных действий, предпринимаемых сторонами в ходе переговоров, и принципов их реализации, относится к понятию ____________________ переговоров. 
• технология 

98. Современные американские ученые, специалисты в области теории и практики переговоров, авторы бестселлера «Путь к согласию. Или переговоры без поражения» — это: 
• Р. Фишер и У. Юри 

99. Создание объективных и субъективных условий, препятствующих возникновению конфликтных ситуаций и развитию их по силовому сценарию, относится к понятию ____________________ конфликтов. 
• предупреждение 

100. Специальный вид деятельности, заключающийся в участии третьей стороны в подготовке и/или ведении переговоров с целью оптимизации процесса поиска взаимоприемлемого решения, относится к понятию: 
• посредничество 

101. Способ мирного разрешения разногласий и урегулирования конфликтов между государствами путем обсуждения и сближения позиций, компромиссов и поиска взаимоприемлемых решений — это: 
• международные переговоры 

102. Способ мирного разрешения разногласий и урегулирования конфликтов между двумя людьми путем совместного обсуждения проблемы и поиска взаимоприемлемых решений — это: 
• межличностные переговоры 

103. Способ предупреждения и разрешения конфликта, который заключается в использовании ненасильственных средств и приемов для совместного решения проблемы, относится к понятию: 
• переговоры 

104. Способ убеждения оппонента (в том числе в ходе переговоропосредством значимых логических доводов — это: 
• аргументация 

105. Способ убеждения оппонента, предусматривающий опровержение выдвинутых им тезисов и утверждений, — это: 
• контраргументация 

106. Структурные элементы переговоров можно разделить на ____________________ большие группы. 
• две 

107. Субъективная картина переговоров, складывающаяся в психике каждого участника, относится к понятию: 
• образ переговорной ситуации 

108. Тактические приемы, используемые в переговорном процессе, подробно описаны Ф.Ч. Икле в работе 
• «Как государства ведут переговоры» 

109. Тактический прием на переговорах, заключающийся в очень медленном и постепенном раскрытии своей позиции, называется: 
• «салями» 

110. Термин «технология» произведен от греч. «techne», что означает: 
• мастерство 

111. То, как участники переговоров формулируют свои интересы и цели, а также то, как стороны заявляют о них, относится к понятию ____________________ сторон. 
• позиции 

112. Урегулирование конфликтов между оппонентами путем переговоров и посреднических процедур, относится к понятию урегулирование конфликтов 

• политическое 

113. Уровень полномочий и возможностей оппонента по реализации своих целей в переговорах, относится к понятию ____________________ оппонента. 
• ранг 

114. Утверждение о том, что «греки были плохими дипломатами», принадлежит: 
• Г. Никольсону 

115. Участники переговорного процесса в зависимости от степени их участия в переговорах и влияния на их ход и исход подразделяются на: 
• основных, второстепенных, а также референтные группы 

116. Ф. Кальер был дипломатом 
• французским 

117. Факторы, обусловленные внутренними характеристиками и связями исследуемого объекта, по мнению М.Г. Власовой, относятся к понятию ____________________ основания классификации переговоров. 
• содержательные 

118. Факторы, обусловленные структурными внешними характеристиками переговоров, по мнению М.Г. Власовой, относятся к понятию ____________________ основания классификации переговоров. 
• формальные 

119. Фрагмент переговоров, цельный эпизод его развития, своеобразный «фотографический снимок» переговоров на определенный момент времени относится к понятию: 
• переговорная ситуация 

120. Функции переговоров можно разделить на две большие группы 
• базовые и специфические 

121. Ход развития, изменения ситуации переговорного процесса под влиянием воздействующих на него факторов и условий, относится к понятию ____________________ переговоров. 
• динамика

 122. Хронологические рамки второго периода в отечественных научных исследованиях по переговорам составляют: 
• 70-80-е годы ХХ века 

123. Хронологические рамки первого периода в отечественных научных исследованиях по переговорам составляют: 
• 40-60-е годы ХХ века 

124. Хронологические рамки пятого периода в отечественных научных исследованиях по переговорам составляют: 
• конец ХХ века — по настоящее время 
125. Хронологические рамки третьего периода в отечественных научных исследованиях по переговорам составляют: 
• конец 80-х — вторая половина 90-х годов ХХ века 
126. Хронологические рамки четвертого периода в отечественных научных исследованиях по переговорам составляют: 
• вторая половина 90-х — конец ХХ века 
127. Целостная совокупность психических процессов, которые обеспечивают движение к некоему результату в соответствии с часто встречающейся последовательностью, называется психологические 
• механизмы 
128. Широкое и собирательное понятие в переговорах, включающее в себя обычно такие термины, как «посредник», «наблюдатель за ходом переговорного процесса», «арбитр», — это: 
• «третья сторона»



Приложение 2: 
Деловые игры
(ПК-6)

Ситуационно-ролевая игра "ПЕРЕГОВОРЫ"
Цель: отработка навыков делового общения в переговорах; урегулирование конфликта; достижение соглашения.
Роли для участия в игре:
1. Специалисты, ведущие переговоры, не менее трех человек. Обычно это лица, облеченные властью, полномочиями и доверием той стороны, которую они представляют. Кроме того, они должны быть людьми, принимающими решения, в том числе и в изменившихся обстоятельствах.
2.Группа экспертов, их задача - дать оценочную экспозицию конфликта. Экспертные решения и оценки должны носить предметный характер. Оценивая решения, принятые в процессе переговоров, они должны подсчитать конкретные убытки и потери и выявить ошибки и их негативные последствия, предложить варианты действий. (Не менее трех человек).
3. Группа аналитиков, их задача - осуществить прогнозирование на перспективу, проанализировать предлагаемые экспертами и переговорщиками решения с точки зрения их эффективности, появления потенциальных проблем. (Не менее трех человек).
I этап игры: "ПОДГОТОВКА"
•Создание игровых команд: специалисты по переговорам - по 3 чел. от каждой из сторон; эксперты, аналитики.
•Описание сложившейся ситуации, конфликта между сторонами.
Примечание: ситуацию можно предложить из реальной практики или
дать слушателям возможность придумать ее самим.
•Создать документ - ПАКЕТ ПРЕДЛОЖЕНИЙ. В него входит несколько
статей. Одна из них - описание конфликта в терминах, принятых обеими сторонами. Это уже первый шаг к будущей договоренности. Далее описываются взаимные претензии. Список претензий должен быть достаточным для выражения собственной позиции, аргументированным и не чрезмерным.
Пакет предложений включает в себя:
А)Преамбула - в ней оговариваются цели, интерес и отношение к спор
ному положению.
Б)Детализация преамбулы в формулировке собственной позиции по
всем аспектам спорного положения.
В)Претензии к партнерам. Необходимо выделить принципиальные претензии и второстепенные. Первые описываются в категорических выражениях, а вторые по типу: "к тому же...", "следует добавить, что..." и т. п.
Г)Экспертные оценки, характеризующие те или иные положения.
Группы экспертов и аналитиков готовят встречные предложения, описывая их значимость, эффективность и прогнозируя возможные последствия.
Примечание: группе экспертов можно предложить вместо разработки новых предложений выработать систему оценивания результатов деятельности специалистов по переговорам и аналитиков, принимаемых решений, выбираемых стратегии и тактики.
II этап игры: "РЕГЛАМЕНТ"
На данном этапе игры ее участники вырабатывают регламент. Он должен определять: место, время, характер и упорядоченность переговоров. Регламент состоит из следующих частей:
А) Преамбула регламента - констатация общей цели переговоров, их характера, содержания и оснований. Цели переговоров должны определяться взаимным соглашением.
Б) Формулирование характера переговоров связано с ориентацией на взаимосогласование, рассмотрение претензий, разбор конфликта, двусторонние или многосторонние переговоры, обращение к третьим лицам, предварительные раунды консультаций и т. п.
В)Соглашение относительно участников переговорного процесса, их
полномочий, представительности.
Г) Формулирование санкций, которые определяются как меры, следую щие за нарушение регламента.
Д) Диспозиция - согласование места и времени проведения самих пере
говоров, консультаций, встреч посредников и пр.
Примечание: выработка той или иной формулы регламента проводится на закрытых совещаниях каждой команды. Эксперты и аналитики могут вносить свои предложения каждой из сторон. Кроме того, проводятся предварительные раунды консультаций команд. По итогам второго этапа принимается согласованный регламент.
IIIэтап игры: "РЕШЕНИЯ"
Началом данного этапа служит принятие взаимосогласованного пакета предложений. Реализация данного этапа будет продуктивной, если предыдущие этапы дали соответственно конструктивные результаты. Решение выражается в намерении обеих сторон действовать в направлении формулирования общих соглашений.
IVэтап игры: "СОГЛАШЕНИЯ"
Это последний этап переговоров. Он предполагает, что участники игры совершают несколько последовательных шагов:
1. Формулирование достигнутых договоренностей в виде соглашений.
2. Формулирование заключительного протокола.
Выработка СОГЛАШЕНИЯ и ПРОТОКОЛА тоже предполагает свою тактику, маневры, уступки и твердость позиции.
Заключительные документы переговоров оформляются в виде соответствующих соглашений:
ДОГОВОР - правовой акт, который устанавливает права и обязанности договаривающихся сторон. Договор формулируется (в зависимости от содержания переговорного процесса) как экономический, дипломатический, коммерческий, военный и т. п.
Это может быть договор о гарантиях, договор о дружбе и сотрудничестве, договор о взаимной помощи, о нейтралитете, о разделении сфер влияния.
ПАКТ - договор, имеющий в своем названии указание на содержание договора.
КОНВЕНЦИЯ - договор по отдельному вопросу.
СОГЛАШЕНИЕ — договор по вопросу сравнительно небольшого значения или временного характера, заключаемый на непродолжительный срок.
ПРОТОКОЛ - фиксация в кратко изложенном соглашении о договоренности по определенному вопросу. Протокол может также служить пояснением к той или иной статье основного договора.
ПРОТОКОЛ О НАМЕРЕНИЯХ - соглашение сторон, не носящее юридического характера. Его статус - лишь прояснить и в определенной степени согласовать намерения сторон на основе установления в процессе переговоров общих интересов.
ДЕКЛАРАЦИЯ И МЕМОРАНДУМ - торжественные заявления сторон о том, что они будут придерживаться одинаковой линии поведения по спорному вопросу.
ДЖЕНТЛЬМЕНСКОЕ СОГЛАШЕНИЕ - договор, заключаемый в устной форме между договаривающимися сторонами.
Примечание: участники переговоров принимают тот вид соглашения, который адекватен обсуждаемой ситуации. По итогам игры проводится оценивание принятых соглашений со стороны экспертов, а затем в коллективной дискуссии анализируются сами переговоры, достижения и потери участников, просчеты и ошибки, которые допущены из-за неэффективной подготовки к переговорам. Организатор игры подводит итоги, резюмируя все позитивное и конструктивное.
Примерный тест договора между организацией (фирма-поставщик, банк и др.) и клиентом
ДОГОВОР №
на осуществление расчетно-кассового обслуживания
(на поставку и т. п.)
Заказчик Исполнитель
Место заключения договора Дата
Полное и точное наименование сторон
Структурные компоненты договора:
1.Предмет договора.
Клиент хранит свои денежные средства на счете, открытом для него Банком.
Банк обязуется осуществлять расчетно-кассовое обслуживание Клиента.
2. Условия договора.
3. Обязанности сторон:
Банк обязуется Клиент обязуется
4.Срок действия договора, порядок его изменения и расторжения:
1. Настоящий договор вступает в силу с момента его подписания. Срок действия - 5 лет (3 года; не ограничивается).
2. Изменения и дополнения производятся по соглашению сторон.
3. Каждая из сторон вправе расторгнуть договор, предупредив об этом другую сторону за один месяц.
5.Другие условия.
(о почтово-телеграфных расходах, о комиссионных расходах, как и где решаются споры и возникшие разногласия... и т. д.).
6. Особые условия.
7. Юридические адреса сторон:
Клиент Банк
8.Подписи сторон.
ПРОТОКОЛ О НАМЕРЕНИЯХ
Протокол о намерениях отличается от контракта тем, что может быть составлен в относительно произвольной форме: это полужесткий текст.
Цель: документально подтвердить и закрепить стремление к дальнейшим деловым контактам; изучить возможности для заключения соглашения . (или продления, корректировки существующих деловых отношений).
Преамбула: официальное наименование сторон.
Оговариваются основное направление и общие вопросы возможного
экономического сотрудничества.
Дата составления протокола.
За компанию "А" — подписьЗа компанию "Б" — подпись.
Упражнение-тренинг "КАК ВЫ ОТВЕТИТЕ НА ЭТИ ВОЗРАЖЕНИЯ"
Представьте себе, что в ответ на ваше предложение по цене ваш партнер заявляет следующее:
"Ваша почасовая тарифная ставка (180-230 марок) очень высока. Мы вели переговоры с менее крупной фирмой, они просят 130 марок за час и, кроме того, составили смету, рассчитанную только на 4000 часов".
Как вы ответите на эти возражения?
Вам предлагаются следующие 12 способов действия, которые могут помочь получить прибыль и эффективнее работать на рынке.
1.Способ оттягивания
Воздерживайтесь слишком рано говорить о цене.
"Когда мы только определим то количество, которое вам необходимо, я смогу приблизительно подсчитать, сколько это будет стоить. Что..."
(Теперь задайте открытый вопрос.)
Не торопитесь давать обещание и соглашаться с требованиями партнера. Если вы сразу соглашаетесь на уступку, это вызывает подозрение у партнера, ваше предложение от этого кажется ему малоценным.
"Цена зависит от произведенной работы. Какие..."
(Задайте открытый вопрос.)
Сначала объясните, в чем заключается польза продукта, и только потом называйте цену.
"Это очень важный вопрос. Мы к нему еще вернемся несколько позже".
"Для того чтобы иметь возможность точно ответить на ваш вопрос, мне необходимо узнать еще некоторые сведения". Помните! Пока партнер или клиент не одобрил все преимущества вашего
предложения, любая названная вами цена будет казаться ему "слишком
высокой".
2. Способ бутерброда
Перечислите (еще раз) все преимущества для клиента, которые ему дает ваше предложение, а "сверху положите", подобно слою масла, цену. Или еще лучше поступить наоборот: назовите цену и сразу же (еще раз) перечислите все важнейшие преимущества.
"Продукт стоит..., за эту цену вы получаете следующие преимущества..." "Себестоимость системы..., используя ее, вы получаете..." Таким образом, в конце сказанной вами фразы всегда будет польза для клиента или партнера, а не голые цифры, обозначающие цену. Благодаря этому вы направляете разговор в желанное для вас русло, перемещая внимание партнера с темы денег на обсуждение вашего продукта и его преимуществ.
3.Способ сэндвича
"Поместите" цену между двумя "слоями", отражающими пользу для партнера. "Продавайте" свое коммерческое предложение, припася на "десерт" особенно привлекательный аргумент, подтверждающий необходимость принятия предложения и его выгоду для партнера:
Произведенная работа - цена - польза
Ценность - цена - польза
Преимущество - цена - польза
Основная польза - цена - дополнительная польза.

4. Способ сравнения
Соотнесите цену с пользой продукта, со сроком его эксплуатации, с
иными расходами клиента...
"Если вы проанализируете, что (сколько) вам... принесет..."
"Если вы подумаете, что вы благодаря этому... (рассказать о пользе)...
можете..."
"На закупку десяти специальных инструментов по 10 000 марок каждый вам требуется 100 000 марок, причем эти инструменты требуют частой замены. По сравнению с этим одноразовая инвестиция, предназначенная для программного обеспечения и составляющая 80 000 марок, представляется не таким уж большим расходом. Не так ли?"
"Хотя новая система Xстоит на 500 марок больше, чем система Y, зато она служит в 2 раза дольше, значит, вы дополнительно еще три года будете испытывать удовольствие, используя ее в работе". 5. 5. Способ деления
"Расшифруйте" цену. Разложите ее на более мелкие составляющие, поделите затраты на купленный продукт на количество лет, в течение которых он будет использоваться. Затем рассчитайте затраты на месяц его эксплуатации. Уменьшите цену или разницу цен при помощи деления:
"500 марок в год - это ведь не более чем оплата за использование десяти телефонов в течение рабочего дня".
"В расчете на день это будет стоить меньше, что прокладка одной линии к любому из 5 ваших складов".
"В день у вас проходит 20 000 документов, в год это составляет примерно 400 000 счетов; за минимальный срок эксплуатации системы, который составляет 5 лет, пройдет ровно 2 млн. счетов. Это означает, что при использовании данной системы обработка каждого документа обойдется в 5 пфеннигов".
"При вашем обороте, составляющем ... тысяч метров, программное обеспечение для быстрой переналадки обойдется вам всего в 0,0002 марки за метр".
6. Способ умножения
Объяснить суть преимущества (пользы) для партнера при помощи умножения:
"Если дополнительные поступления будут составлять.., то при годовом обороте в... вы получите излишек в размере..."
"Поскольку изготовление одного инструмента при использовании этого продукта обойдется' на 50 пфеннигов дешевле, то при их изготовлении в течение года в количестве 5 млн. штук годовая экономия составит 2,5 млн. марок, а при использовании этого продукта в течение 6 лет вы сэкономите 15 млн. марок".
"Если вы благодаря автоматическому регулированию в будущем будете экономить 2 кВт-ч в каждом помещении в течение одного дня, то, учитывая, что только в здании главного управления у вас 600 помещений, уже в первый год вы сэкономите 2640 кВт-ч"
7. Обращение эмоционального характера
Чаще взывайте к эмоциям партнеров. Имея дело с партнерами, озабоченными поддержанием своего престижа и повышением своего авторитета, дайте понять, что они достойны того, чтобы позволить себе нечто особенное, и что они должны демонстрировать окружающим, что могут себе это позволить:
"Всегда лучше отдать предпочтение самому хорошему".
"Проявление особого, ни на кого не похожего вкуса всегда обходится немного дороже".
"Вы же можете себе позволить использовать самое лучшее".
Покажите партнеру, что он может себе также позволить проконсультироваться с вами, получив больше полезного для себя за меньшие деньги.
8. Способ подведения итогов
В правой колонке таблицы запишите все недостатки, которые перечислил партнер. Затем вместе с ним еще раз проанализируйте все достоинства и преимущества вашего предложения и перечислите их в левой колонке таблицы.
После этого спросите его, неужели он хочет из-за единичных недостатков отказаться от такого количества преимуществ.
Недостатки
Преимущества
Устаревшая операционная среда Отсутствие реляционной базы данных Высокая стоимость: 190 000 марок
Наличие устройства сопряжения
Удобный выбор функций при помощи "меню"
Модульная конструкция
Внесение временных изменений в банк данных
Немедленное реагирование на возможные нарушения технологического процесса
Сравнение плановых показателей с результатами производственной ситуации на данный момент
Возможность согласованной работы нескольких пультов управления
Учет явки сотрудников на работу и соответствующий этим данным расчет заработной платы
Учет различных моделей использования рабочего времени
9. Аргументы, указывающие на недостатки
В помещенной выше таблице, в которой сравниваются преимущества и недостатки, укажите цену, которая устраивала партнера. Затем объясните ему, наличие каких недостатков или отсутствие каких преимуществ связано с более низкой ценой. При этом называйте исключаемое преимущество, зачеркивайте его в таблице красным маркером и комментируйте, что означает отсутствие данного преимущества, например:
· меньше надежность,
· больше затрат времени на доступ,
· меньше критериев выбора,
· неудобное обслуживание,
· защита данных требует больших затрат времени и т. д.
"Разумеется, эту программу мы можем поставить и без графического
пульта управления. Но тогда вам придется отказаться от следующего..."
	Зачеркните характеристики, обозначаю-
	Более низкая цена

	щие пользу для партнера
	(170 000 марок)

	МИНУС
	

	Быстрый обзор в цвете
	Исключая зачеркнутые преимущества

	Возможность составления наглядных
	

	схем и графиков
	

	Прямой доступ, исключающий поиск
	Минус 20 000 марок

	данных перечней
	


В этот момент особенно внимательно следите за тем, как скорее всего, от удивления "вытянется" лицо вашего собеседника, когда вы будете вычеркивать именно те характеристики, которые для него особенно важны. Тогда спросите его прямо:
"Как вы считаете, стоят ли эти преимущества 20 000 марок?" Или: "Разве для вас эти преимущества не важнее 20 000 марок?" Или: "Неужели действительно стоит отказываться от этих важных преимуществ ради экономии 20 000 марок?"
10.Согласительный способ
Воздерживаясь от скидок за наличный платеж, предлагайте иные бесплатные услуги, например: инструктаж, обучение сотрудников, справочные пособия, учебные дискеты, использование "горячей линии" и пр.
Настаивайте на назначенной вами почасовой ставке и фиксированной дневной плате! Учтите, что стоит вам хоть раз уступить и снизить почасовую или дневную ставку, как позднее с огромным трудом, конфликтами, неся определенные жертвы, вам удастся ее увеличить!
11.Уступка за уступку
Идите на уступки только в том случае, если объем заказа большой и если за этим заказом поступят другие, не меньшие. Партнерство требует компромиссов, которые оправданны для обеих сторон. Соглашайтесь на уступки только в ответ на встречную услугу! Не разбрасывайтесь прибылью, это все равно что направо -налево раздаривать свое жалованье.
12. Способ продажи отличий
Не продавайте цены! Продавайте те качества, продукты, достижения, сильные стороны, которые отличают вашу фирму от других," например:
· интенсивность установочных и монтажных работ;
· богатый опыт;
· отзывы и рекомендации довольных сотрудничеством с вами партнеров;
· высококачественные консультации;
· систематическое обслуживание;
· близость к клиенту с точки зрения местонахождения;
· отраслевые ноу-хау и т. д.
Таким образом, переговоры о цене — это интересная интеллектуальная игра. Постоянно тренируясь, предприниматели смогут овладеть техникой ведения своей линии, выторговывать уступки в цене или, наоборот, сохранять предложенную цену, тщательно обосновывая, приводя убедительные аргументы в защиту ее адекватности.
Все знают, что "за хорошее качество нужно платить больше" и "дешево да гнило, дорого да мило".
Тренинг на переговоры "ЖЕЛЕЗНАЯ ДОРОГА"
Между двумя железнодорожными компаниями (А и Б) возникла конфликтная ситуация. Эти компании занимаются перевозкой срочных грузов. Каждая из компаний владеет двумя индивидуальными железнодорожными ветками и одной общей. Общий путь намного короче, тем индивидуальные пути.
Проблема возникла из-за использования общей короткой ветки. Она считается открытой только тогда, когда открыты две стрелки СА и СБ: одна открывается компанией А, другая - компанией Б.
По короткому пути в сутки может пройти только один состав. Он может принадлежать либо компании А, либо компании Б. Каждая компания в день может сформировать и отправить только один состав.
Компании А и Б не находятся друг с другом в прямой конкуренции, они отличаются численностью рабочих, количеством подвижного состава, уровнем механизации, прибыльностью. Целью каждой компании является получение максимальной прибыли за тонну груза наиболее возможного дохода в месяц.
Вас, как консультанта по экономическим вопросам, пригласила администрация компании Б. Помогите найти такое решение, которое было бы максимально выгодно для этой компании, но также устроило бы и компанию А.
Необходимые для расчетов параметры компании представлены в таблице:
	№ п/п
	Параметры
	Компании

	
	
	А
	Б

	1.
	Количество вагонов
	30
	20

	2.
	Грузоподъемность одного вагона в тоннах
	50
	50

	3.
	Прибыль от перевозки по короткому пути (в долларах США за тонну)
	12
	6

	4.
	Прибыль от перевозки по длинному пути (в долларах США за тонну)
	2
	2


Решение: по мнению экспертов, максимально выгодным для компании Б был вариант, когда коротким путем целиком пользуется компания А, перечисляя…






Приложение 3
Темы контрольных работ
(ОПК-11)


1. Современная концепция эффективных политических переговоров.
2. Стратегия и тактика политических переговоров: методы оптимизации.
3. Проблема эффективности политических переговоров.
4. Политические переговоры в условиях конфликта.
5. Институт посредничества на политических переговорах: проблема
эффективности.
6. Сравнительный анализ основных научных подходов к политическим
переговорам.
7. Национальный стиль как фактор политических переговоров.
8. Личностный стиль политических переговоров.
9. Особенности переговоров на высоком и высшем уровнях.
10. Специфические особенности многосторонних политических переговоров.
11. Организационное обеспечение политических переговоров.
12. Проблема обеспечения переговорной гибкости в условиях конфликта
на политических переговорах.
13. Проблема выбора переговорной стратегии: сравнительный анализ
основных подходов.
14. Связь с общественностью на политических переговорах.
15. Разработка эффективной информационной кампании, сопровождающей
политические переговоры.
16. Политические переговоры в информационном обществе: виртуальные
стратегии успеха.
17. Проблема повышения эффективности политических переговоров.
18. Национальный стиль как фактор политических переговоров.
19. Информационное сопровождение политических переговоров.
20. Сравнительный анализ западных и восточных стилей ведения переговоров.


Приложение 4
Вопросы к зачету
(ОПК-7)


1. Эволюция переговорной практики в международной политике и дипломатии.
2. Роль международных переговоров в современном мире.
3. Функции международных переговоров. 
4. Этапы развития науки и о переговорах. 
5. Р.Фишер и У. Юри о международных переговорах.
6. Д.Аксельрод «Эволюция кооперации» - основные тезисы работы и значение для развития науки о переговорах.
7. Роль невербального общения на международных переговорах.
8. Понятия «дипломатия», «внешняя политика» государства. Связь дипломатии с переговорным процессом. 
9. Подходы к анализу внешнеполитической деятельности государств. 
10. Эволюция форм и методов внешнеполитической деятельности государств.
11. Доктринальные основы внешнеполитической деятельности России. Россия в системе международных отношений.
12. Цели, ресурсы и интересы внешней политики России. Приоритетные направления внешней политики. 
13. Особенности формирования внешнеполитического курса России. 
14. Дипломатия России: эволюция и современная ситуация.

 (ПК-6)
1. Создание условий для проведения переговоров в условиях конфликта и кризиса. 
2. Факторы, влияющие на принятие решений в условиях кризиса. 
3. Организационные вопросы подготовки к переговорам. 
4. Содержательные вопросы подготовки к переговорам.
5. Основные этапы по исследованию стратегии и тактики переговоров. 
6. Две стратегии ведения переговоров: торг и совместный с партнером анализ проблемы: общая характеристика . 
7. Основные тактические приемы на международных переговорах. Проблема эффективности тактических приемов.
8. Третья сторона в переговорах: посредничество, добрые услуги, наблюдение за ходом переговоров, арбитраж. 
9. Функции и условия привлечения посредника. 
10. Параметры национальных стилей ведения переговоров
11. Личностные особенности ведения переговоров.

(ОПК-7)
1. Подходы к классификации международных переговоров. Примеры.
1. Специфика российских исследований по международным переговорам.
1. Проблема искажения восприятия на международных переговорах в условия конфликта и кризиса. Методы, направленные на повышение адекватности восприятия.
1. Переговоры на высоком и высшем уровне: особенности и формы проведения. Примеры.
1. Многосторонние и многоуровневые переговоры: особенности и формы проведения. Проблема гибкости.





