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1. ЦЕЛЬ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ  

  

Целью освоения дисциплины «Техника ведения деловых переговоров» является 

формирование у магистров знаний об особенностях подготовки, организации, технике и 

тактике проведения деловых переговоров.  

К задачам курса относятся:  

• формирование знаний об организационной подготовке переговоров;  

• изучение протокольных аспектов переговоров;  

• детальное изучение этапов деловых переговоров и анализа их результатов;  

• усвоение техники и тактики ведения деловых переговоров;  

• изучение психологии делового общения;  

• формирование навыков в области делового этикета;  

• изучение национальных стилей ведения деловых переговоров.  

  

  

2. ТРЕБОВАНИЯ К РЕЗУЛЬТАТАМ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ  

  

Освоение дисциплины «Техника ведения деловых переговоров» направлено на 

формирование у обучающихся следующих компетенций (части компетенций):  

  

Таблица 2.1. Перечень компетенций, формируемых у обучающихся при освоении 

дисциплины (результаты освоения дисциплины)  

Шифр  Компетенция  
Индикаторы достижения компетенции  (в 

рамках данной дисциплины)  

УК-1  

Способен осуществлять 

критический анализ 

проблемных ситуаций на 

основе системного 

подхода, вырабатывать 

стратегию действий  

УК-1.1 Анализирует задачу, выделяя ее базовые 

составляющие;  

УК-1.2 Определяет и ранжирует информацию, 

требуемую для решения поставленной задачи;  

УК-1.3 Осуществляет поиск информации для 

решения поставленной задачи по различным типам 

запросов;  

УК-1.4 Предлагает варианты решения задачи, 

анализирует возможные последствия их 

использования;  

УК-1.5 Анализирует пути решения проблем 

мировоззренческого, нравственного и личностного 

характер на основе использования основных 

философских идей и категорий в их историческом 

развитии и социально-культурном контексте.  

УК-5  
Способен анализировать и 

учитывать разнообразие 

УК-5.1 Интерпретирует историю России в 

контексте мирового исторического развития  



культур в процессе 

межкультурного 

взаимодействия.  

УК-5.2 Находит и использует при социальном и 

профессиональном общении информацию о 

культурных особенностях и традициях различных 

социальных групп;  

УК-5.3 Учитывает при социальном и 

профессиональном общении по заданной теме 

историческое наследие и социокультурные 

традиции различных социальных групп, этносов и 

конфессий, включая мировые религии, 

философские и этические учения; 

УК-5.4 Осуществляет сбор информации по 

заданной теме с учетом этносов и конфессий, 

наиболее широко представленных в точках 

проведения исследовании;  

УК-5.5 Обосновывает особенности проектной и 

командной деятельности с представителями других 

этносов и (или) конфессий;  

 ПК-2  

  

Способен разрабатывать 

проектные решения, 

стратегии по 

коммерциализации 

результатов космической 

деятельности и 

продвижении космических  

продуктов, услуг и 

технологий на 

соответствующем рынке и 

оценивать их 

эффективность.  

ПК-2.1 Способен осуществлять стратегическое 

управление по коммерциализации результатов 

космической деятельности  

ПК-2.2 Способен самостоятельно осуществлять 

разработку сбытовой стратегии и маркетинговых 

программ космических продуктов, услуг и 

технологий  

ПК-2.3 Способен оценивать эффективность 

коммерциализации результатов космической 

деятельности;  

  

3. МЕСТО ДИСЦИПЛИНЫ В СТРУКТУРЕ ОП ВО  

  

Дисциплина «Техника ведения деловых переговоров» относится к дисциплинам 

по выбору.  

  

В рамках ОП ВО обучающиеся также осваивают другие дисциплины и/или 

практики, способствующие достижению запланированных результатов освоения 

дисциплины «Техника ведения деловых переговоров».  

  

Таблица 3.1. Перечень компонентов ОП ВО, способствующих достижению 

запланированных результатов освоения дисциплины   

Шифр  
Наименование 

компетенции  

Предшествующие 

дисциплины/модули, 

практики*  

Последующие 

дисциплины/модули, 

практики*  



УК-1  

Способен 

осуществлять 

критический анализ 

проблемных ситуаций 

на основе системного 

подхода, 

вырабатывать 

стратегию действий  

Микроэкономика  

(продвинутый уровень)  

Макроэкономика  

(продвинутый уровень)  

Эконометрика  

Экономика наукоемких 

отраслей  

Анализ и регулирование 

отраслевых рынков 

Управление и 

моделирование бизнес-

процессами 

Маркетинговые 

исследования 

отраслевых рынков 

НИРМ   

Преддипломная практика  

ГАК  

ГЭК  

УК-5  

Способен 

анализировать и 

учитывать 

разнообразие культур 

в процессе 

межкультурного 

взаимодействия.  

Профессиональный 

иностранный язык 

Практикум применения  

результатов космической 

деятельности в 

различных отраслях НЭ  

НИРМ   

Преддипломная практика  

ГАК  

ГЭК  

 ПК-2  

  

    

Способен 

разрабатывать 

проектные решения, 

стратегии по 

коммерциализации 

результатов 

космической 

деятельности и 

продвижении 

космических 

продуктов, услуг и 

технологий на 

соответствующем 

рынке и оценивать их 

эффективность.  

Микроэкономика  

(продвинутый курс)  

Макроэкономика  

(продвинутый курс) 

Экономика наукоемких 

отраслей  

Внешнеэкономическая 

деятельность 

организации 

Антикризисное 

управление и 

реинжиниринг 

организации  

Практикум применения  

результатов космической 

деятельности в 

различных отраслях НЭ 

Управление проектами 

Корпоративный риск-

менеджмент  

Информационная 

безопасность  

НИРМ   

Преддипломная практика  

ГАК  

ГЭК  

* - заполняется в соответствии с матрицей компетенций и СУП ОП ВО   

  



4. ОБЪЕМ ДИСЦИПЛИНЫ И ВИДЫ УЧЕБНОЙ РАБОТЫ  

  

Общая трудоемкость дисциплины «Техника ведения деловых переговоров» 

составляет 3 зачетных единицы.  

  

Таблица 4.1. Виды учебной работы по периодам освоения ОП ВО для ОЧНОЙ 

формы обучения  

Вид учебной работы  
ВСЕГО, 

ак.ч.  

 Семестр(-ы)   

1  2  3  4  

Контактная работа, ак.ч.  36      36    

      

Лекции (ЛК)  18      18    

Лабораторные работы (ЛР)            

Практические/семинарские занятия (СЗ)        18    

Самостоятельная работа обучающихся, ак.ч.  54      54    

Контроль (экзамен/зачет с оценкой), ак.ч.  18      18    

Общая трудоемкость дисциплины  
ак.ч.  108      108    

зач.ед.  3      3    

  

  

5. СОДЕРЖАНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ  

  

Таблица 5.1. Содержание дисциплины (модуля) по видам учебной работы  

Наименование раздела 

дисциплины  
Содержание раздела (темы)  

Вид учебной 

работы*  

Раздел 1: Введение. 

Теория переговорного 

процесса  

Тема 1.1. Роль и значение деловых  

переговоров в развитии внешнеэкономических 

связей. Особенности и формы делового 

общения. Эффективность делового общения.  

ЛК, СЗ  

Тема 1.2. Функции переговоров в деловом 

общении: информационная, достижения 

договоренностей, регулирования, контроля, 

координации действий.  

ЛК, СЗ  

Раздел 2: Планирование, 

организация и 

подготовка деловых 

переговоров  

Тема 2.1. Этапы и направления подготовки к 

переговорам. Содержательные аспекты 

подготовки переговоров. Предмет 

переговоров.  

ЛК, СЗ  

Тема 2.2. Организационная подготовка 

переговоров: формирование делегаций, 

методы подготовки к переговорам (балансные 

листы, деловые или имитационные игры, 

составление прогноза – сценария будущих 

переговоров). Этапы проведения переговоров.  

ЛК, СЗ  



Раздел 3: Стратегия 

ведения переговоров  

Тема 3.1. Различные стратегии при ведении 

переговоров и типы решения возникающих 

проблем. Конфронтация и позиционный торг.  

ЛК, СЗ  

Тема 3.2. Стратегия принципиального ведения 

переговоров. Гарвардский метод.  

ЛК, СЗ  

Раздел 4: Деловая беседа  

Тема 4.1. Система подготовки к беседе, 

приёмы проведения беседы и создания 

благоприятного климата. Основные группы 

вопросов при проведении беседы, умение 

слушать и наблюдать за реакцией собеседника.  

ЛК, СЗ  

Тема 4.2. Тактика нейтрализации замечаний, 

принятие решений и завершение беседы, 

приемы ускорения принятия решений.  

ЛК, СЗ  

* - заполняется только по ОЧНОЙ форме обучения: ЛК – лекции; ЛР – лабораторные работы; СЗ – 

семинарские занятия.   

  

6. МАТЕРИАЛЬНО-ТЕХНИЧЕСКОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ 

Таблица 6.1. Материально-техническое обеспечение дисциплины  

Тип аудитории  Оснащение аудитории   

Специализированное 

учебное/лабораторное 

оборудование, ПО и  

материалы для освоения 

дисциплины   

(при необходимости)  

Лекционная  

Аудитория для проведения занятий 

лекционного типа, оснащенная комплектом 

специализированной мебели; доской 

(экраном) и техническими средствами 

мультимедиа презентаций.  

нет  

Лаборатория  

Аудитория для проведения лабораторных 

работ, индивидуальных консультаций, 

текущего контроля и промежуточной 

аттестации, оснащенная комплектом 

специализированной мебели и 

оборудованием.  

нет  

Семинарская  

Аудитория для проведения занятий 

семинарского типа, групповых и 

индивидуальных консультаций, текущего 

контроля и промежуточной аттестации, 

оснащенная комплектом 

специализированной мебели и 

техническими средствами мультимедиа 

презентаций.  

нет  



Компьютерный 

класс  

Компьютерный класс для проведения 

занятий, групповых и индивидуальных 

консультаций, текущего контроля и 

промежуточной аттестации, оснащенная 

персональными компьютерами (в 

количестве ____шт.), доской (экраном) и 

техническими средствами мультимедиа 

презентаций.  

нет  

Для  

самостоятельной 

работы 

обучающихся  

Аудитория для самостоятельной работы 

обучающихся (может использоваться для 

проведения семинарских занятий и 

консультаций), оснащенная комплектом 

специализированной мебели и 

компьютерами с доступом в ЭИОС.  

нет  

* - аудитория для самостоятельной работы обучающихся указывается ОБЯЗАТЕЛЬНО!  

  

Электронные учебные материалы, используемые преподавателями в образовательном 

процессе, мультимедийные презентации, банк тестовых заданий и др. представлены на 

порталах Economist и Web-local.   

Для проведения занятий используется аудитория, имеющая следующее оборудование:  

• аудиторная доска (с магнитной поверхностью и набором приспособлений для 

крепления демонстрационных материалов);  

• экран;  

• мультимедийный проектор;  

• ноутбук.  

№ п.п.  Фактический 

адрес 

учебных 

кабинетов и 

объектов  

Перечень основного оборудования  

1  Миклухо-Маклая, 6, 

аудитория 436  

Мультимедийный проектор, аудиторная доска с 

магнитной поверхностью.  

  

7. УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКОЕ И ИНФОРМАЦИОННОЕ 

ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ  

  

Основная литература:  

  

1. Родыгина, Н. Ю.  Организация и техника внешнеторговых переговоров : учебное 

пособие для вузов / Н. Ю. Родыгина, В. В. Емельянов, С. В. Молева. — Москва : Издательство 

Юрайт, 2023. — 174 с. — (Высшее образование). — ISBN 978-5-534-12239-8. — Текст : 

электронный // Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/518261   

2. Крекова, Марина Михайловна. Деловые отношения и навыки ведения 

переговоров [Текст] : учебное пособие / М. М. Крекова, Е. М. Киселева, А. В. 

https://urait.ru/bcode/518261


Красильников. - Москва : Новые технологии, 2018. - 185 с. : табл.; 21 см.; ISBN 978-

54443-0110-4 : 500 экз.  

  

Дополнительная литература:  

  

1. Добаткина Н.В. Коммуникативные техники деловых переговоров. 

Образовательные ресурсы и технологии, 2014  

2. Издательство: Частное образовательное учреждение высшего образования  

«Московский университет имени С.Ю. Витте»  

ISSN: 2500-2112 УДК: 658.314.7:330.115   

3. Родыгина Н.Ю. Организация и техника проведения внешнеторговых 

переговоров. – М.:Экономистъ, 2007  

4. Трухачев В.И., Лякишева И.Н., Михайлова К.Ю. Международные деловые 

переговоры. – М.: «Финансы и статистика», 2007  

5. Асмолова М.Л. Искусство презентаций и ведения переговоров. – М.: РИОР 

ИНФРА-М, 2010  

6. Жданов  А.А.,  Жданова  И.Ф.  «Деловые  письма  и 

 контракты».  –  

М.:ФИЛОМАТИС, 2008  

  

  

Ресурсы информационно-телекоммуникационной сети «Интернет»:  

  

1. ЭБС РУДН и сторонние ЭБС, к которым студенты университета имеют доступ 

на основании заключенных договоров:  

- Электронно-библиотечная  система  РУДН  –  ЭБС  РУДН  

http://lib.rudn.ru/MegaPro/Web  

- ЭБС «Университетская библиотека онлайн» http://www.biblioclub.ru  

- ЭБС Юрайт http://www.biblio-online.ru  

- ЭБС «Консультант студента»  www.studentlibrary.ru  

- ЭБС «Лань» http://e.lanbook.com/  

- ЭБС «Троицкий мост»  

  

2.  Базы данных и поисковые системы:  

- электронный фонд правовой и нормативно-технической документации  

http://docs.cntd.ru/  

- поисковая система Яндекс https://www.yandex.ru/ - поисковая система Google 

https://www.google.ru/  

- реферативная  база  данных  SCOPUS  

http://www.elsevierscience.ru/products/scopus/  
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http://e.lanbook.com/
http://docs.cntd.ru/
http://docs.cntd.ru/
https://www.yandex.ru/
https://www.yandex.ru/
https://www.google.ru/
https://www.google.ru/
https://www.google.ru/
https://www.google.ru/
http://www.elsevierscience.ru/products/scopus/
http://www.elsevierscience.ru/products/scopus/


Учебно-методические материалы для самостоятельной работы обучающихся 

при освоении дисциплины/модуля*:  

  

1. Курс лекций по дисциплине «Техника ведения деловых переговоров». * - все 

учебно-методические материалы для самостоятельной работы обучающихся размещаются в 

соответствии с действующим порядком на странице дисциплины в ТУИС!  

  

8. ОЦЕНОЧНЫЕ МАТЕРИАЛЫ И БАЛЛЬНО-РЕЙТИНГОВАЯ 

СИСТЕМА ОЦЕНИВАНИЯ УРОВНЯ СФОРМИРОВАННОСТИ 

КОМПЕТЕНЦИЙ ПО ДИСЦИПЛИНЕ  

  

Оценочные материалы и балльно-рейтинговая система* оценивания уровня 

сформированности компетенций (части компетенций) по итогам освоения дисциплины 

«Техника ведения деловых переговоров» представлены в Приложении к настоящей 

Рабочей программе дисциплины.  
* - ОМ и БРС формируются на основании требований соответствующего локального нормативного  

акта РУДН.  
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1. Паспорт фонда оценочных средств  

Направление/Специальность:  38.04.01 «Экономика»/ «Управление наукоемкими отраслями»  

Дисциплина:  «Техника ведения деловых переговоров»  

 

Контролируем 

ый раздел 

дисциплины  

Контролируемая тема 

дисциплины  

 ФОСы (форы контроля уровня о ООП)  

 
 

 
 Аудиторная работа  Самостоятельная 

работа  

 
 

 
 

 

  

УК-1; УК-5;  Раздел 1:   

Организационн 

ая подготовка  

переговоров  

  

Тема 1: Основные виды 

переговоров  

                  2  

Тема 2: Протокольные аспекты 

переговоров  

2            2  

УК-1; УК-5;   Раздел 2:  

Этапы ведения 

переговоров  

Тема 1: Начало переговоров  2                2  8  

Тема 2: Передача информации  2                  

Тема 3: Аргументирование  2              

Тема 4. Принятие решения  2                2    

УК-1; УК5;; 

ПК-2  

Раздел 3:  

Техника и 

тактика  

Тема 1: Деловая риторика и 

этикет речевого воздействия в 

деловых отношениях  

        3    5    8  

  

8  

  



  

      

 ведения  

деловых 

переговоров   

Тема 2: Основы невербального 

общения в организации  

                

УК-1; УК-5; 

ПК-2  

Раздел 4:  

Психология 

делового 

общения  

Тема 1: Типология 

темперамента  

                  2  

Тема 2: Психологические типы  

  

2                2  

УК-1; УК-5; 

ПК-2  

Раздел 5:  

Деловой этикет 

и деловой 

протокол  

Тема 1: Повседневный этикет  2                2  7  

Тема 2. Этикет делового 

человека  

            5    5  

ПК-2  Раздел 6:   

Национальные 

стили ведения  

переговоров  

  

Тема 1: Американский стиль              5    5  5  

Тема 2: Японский стиль                

Тема 3: Китайский стиль                

Тема 4: Российский стиль                

Тема 5: Немецкий стиль                

УК-1; УК-5; 

ПК-2  

Итоговый тест     38                38  

УК-1; УК-5; 

ПК-2  

Экзамен                  30    30  

  ИТОГО   14  38      3    15  30    100  

  

  



Экзаменационные билеты  

  

ЭКЗАМЕНАЦИОННЫЙ БИЛЕТ № 1  

Вопрос 1. Охарактеризуйте российский стиль ведения переговоров Вопрос 

2. Перечислите приемы аргументирования.  

Вопрос 3. Напишите алгоритм ведения деловых переговоров  

  

ЭКЗАМЕНАЦИОННЫЙ БИЛЕТ № 2  

Вопрос 1. Протокольные аспекты переговоров.  

Вопрос 2. Аксиомы восприятия речи.  

Вопрос 3. Оцените ценностные ориентации в своей компании на основе методики М.Рокича  

  

ЭКЗАМЕНАЦИОННЫЙ БИЛЕТ № 3  

Вопрос 1. Основы невербального общения   

Вопрос 2. Этика речевого воздействия в деловых переговоров  

Вопрос 3. Опишите алгоритм убеждения  

  

ЭКЗАМЕНАЦИОННЫЙ БИЛЕТ № 4  

Вопрос 1. Японский стиль ведения переговоров  

Вопрос 2. Культура спора  

Вопрос 3. Разработайте этические принципы деятельности своей организации, обоснуйте свой 

выбор  

  

Критерии оценки  

В рамках экзамена может быть проверена сформированность всех компетенций 

дисциплины (в зависимости от вопроса).  

К комплекту экзаменационных билетов прилагаются разработанные преподавателем и 

утвержденные на заседании кафедры критерии оценки по дисциплине.   

  

Итоговая аттестация включает в себя 2 этапа:  

1) оценка работы студента на  занятиях, оценка письменных контрольных 

работ, тестов, интерактивных заданий, презентаций и устного опроса по 

темам курса. Максимальное количество баллов за этот этап – 70.  

2) Оценка ответов на вопросы экзаменационного билета – 30.  

1 вопрос – 10 баллов  

2 вопрос – 10 баллов   

3 вопрос (практико-ориентированный) – 10 баллов  

Оценка неудовлетворительно выставляется в форме F(2); FX(2+).  

Оценка F(2) выставляется при условии, если студент набрал менее 30 баллов, оценка 

FX(2+) – 31-50 баллов.   

Оценка удовлетворительно выставляется в форме E(3); D(3+). Оценка E(3) 

выставляется при условии, если студент набрал от 51 до 60 баллов. Оценка D(3+) – при 

условии наличия 61-68 баллов.  

Оценка хорошо выставляется в форме C(4) при условии, если студент набрал 69-85 

баллов.  

Оценка отлично выставляется в форме B(5); A(5+). Оценка B(5) выставляется, если студент 

набрал 86-94 балла и свидетельствует о выполнении всех требуемых условий прохождения курса. 



Оценка A(5+) – 95-100 баллов выставляется не только при условии выполнения всех требований, но 

и с обязательным проявлением творческого отношения к предмету, умения находить оригинальные, 

не содержащиеся в учебниках ответы, умения работать с источниками, которые содержатся 

дополнительной литературе к курсу, умения соединять знания, полученные в данном курсе со 

знаниями других дисциплин.  

  

 

Вопросы для подготовки к опросам и дискуссиям  

  
1. Протокольные аспекты внешнеторговых переговоров.  

2. Организация проведения внешнеторговых переговоров. Основные этапы.  

3. Основные задачи, решаемые в начальной стадии переговоров.  

4. Основные задачи при передаче информации. Правила эффективного слушания и техника 

активного слушания. Жесты и позы собеседника.  

5. Приемы аргументирования.  

6. Принятие решения, основные задачи.  

7. Перечень позиций и вопросов для анализа результатов переговоров.  

8. Методические приемы ведения переговоров.  

9. Тактика ведения переговоров.  

10. Приемы убеждения в деловом общении.  

11. Деловое общение в критических ситуациях.  

12. Культура спора  

13. Способы привлечения внимания и интереса партнера на переговорах (с позиции 

риторики).  

14. Психология делового общения. Классификация темпераментов. 6 правил влияния на 

людей Д. Карнеги.  

15. Источники ошибочного восприятия других людей. Барьеры и ошибки общения.  

16. Межличностное пространство. Визуальный контакт. Выражение лица.  

17. Невербальные средства повышения делового статуса.  

18. Этикет руководителя.  

19. Этикет телефонных переговоров.  

20. Европейские стили ведения переговоров.  

21. Американский стиль ведения переговоров.  

22. Российский стиль ведения переговоров.  

23. Китайский стиль ведения переговоров.   

24. Японский этикет.   

  

Критерии оценки при опросе:  

Верный развернутый ответ — 2 балл. Верным признается любой ответ, содержащий 

информацию, отраженную в источниках из списка основной и рекомендованной литературы, 

лекций, достоверных источников. Развернутый ответ предполагает наличие структуры ответа, 

ссылки на источник, логики ответа и пояснений.  

Верный краткий ответ — 1 балл. Верным признается любой ответ, содержащий информацию, 

отраженную в источниках из списка основной и рекомендованной литературы, лекций, достоверных 

источников. Краткий ответ предполагает непосредственно ответ на вопрос без дополнительных 

пояснений.  



Неверный ответ — 0 баллов. Критерии оценки 

участия в дискуссии:  

Максимальное количество баллов за участие студентов в дискуссии –  5 баллов.  

5 баллов заслуживает студент, наиболее активно принимающий участие в обсуждении 

предложенной темы. Для участия в круглом столе он использовал дополнительные 

информационные ресурсы, занимался самостоятельно поиском информации во внеаудиторное 

время, чтобы подготовиться к обсуждению. В процессе дискуссии студентом анализируется 

имеющаяся информация и делаются самостоятельные выводы. Студент отличается умением 

логически верно, аргументировано и ясно строить устную речь.  

4 балла получает студент, активно принимающий участие в обсуждении, использующий 

дополнительные источники информации, подготовившийся заранее к обсуждению, обладающий 

культурой мышления, умением логически верно, и ясно строить устную речь, анализировать 

происходящие процессы.  

3 балла получает студент, участвующий в обсуждении, использующий дополнительные 

источники информации во время аудиторного занятия, обладающий культурой мышления, умением 

логически верно, и ясно строить устную речь, анализировать происходящие процессы.  

2 балла получает студент, участвующий в обсуждении, но заранее не подготовившийся к 

дискуссии. Студент не использует дополнительные источники информации во время аудиторного 

занятия, но обладающий культурой мышления, умением логически и ясно строить устную речь, 

анализировать полученную информацию во время обсуждения. 1 балл получает студент, единожды 

высказавший свое аргументированное мнение во время дискуссии.  

Перечень тем для интерактивных заданий  

Раздел 3. Техника и тактика ведения деловых переговоров  

1.Просмотрите выступления Путина В.В. и Б.Обамы на 70 Ассамблее ООН (2015 год). 

Отметьте особенности деловой риторики обоих президентов и их невербальное общение 

2.Просмотрите выступления Путина В.В. и Б.Обамы на 70 Ассамблее ООН (2015). Отметьте 

особенности их невербального общения  

  

Критерии оценки  

Максимальный балл за задание – 3.  

3 балла – самостоятельный поиск информации, глубина проработки вопросов, умение 

аргументировано дать свой ответ на поставленные вопросы.  

2 балла – самостоятельно найдена не вся информация по поставленной проблеме, 

недостаточно глубокая проработка проблемы, правильные, но неполные ответы на поставленные 

вопросы  

1 балл – помощь преподавателя в поиске необходимого материала, в ответе на вопросы   

  

Перечень тем для подготовки мультимедийных презентаций.  

  

1. Роль невербального общения в деловых переговорах  

2. Телефонный этикет  

3. Этикет руководителя  

4. Аксиомы восприятия речи, методы усиления восприятия и управления вниманием 

аудитории;  

5. Методы влияния на слушателей и приемы убеждения  

6. Восприятие речи. Управление языком тела и невербальными сигналами  



7. Американский стиль ведения переговоров  

8. Японский стиль ведения переговоров  

9. Китайский стиль ведения переговоров  

10. Российский стиль ведения переговоров  

11. Немецкий стиль ведения переговоров  

  

Критерии оценки  

Максимальное количество баллов за подготовку презентации – 5.   

Грамотная речь, умение привлечь и удержать внимание аудитории, глубина проработки 

проблемы – 5 баллов.  

Сложности с передачей информации, формулированием главной идеи, поверхностная 

проработка темы, наличие большого количества текста на слайдах – 3 балла.  


