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1. Цели и задачи освоения дисциплины 

 

Целью освоения дисциплины (модуля) «Технологии деловых переговоров» 

является формирование у обучающихся системных знаний и умений в области этики 

делового общения, делового этикета, а также получение представлений о правилах и 

особенностях проведения переговоров с деловыми партнерами, в том числе и зарубежными. 

Задачи дисциплины: 

- изучение и овладение практическими приемами проведения деловой беседы, 

совещаний, собраний, переговоров; 

- изучение приемов для эффективного осуществления делового общения на основе 

знаний особенностей как национальных, так и личностных характеристик деловых партнеров; 

- овладение навыками применения этических норм делового общения и правил ведения 

переговоров; 

- овладение навыками поиска и анализа информации о потенциальных партнерах на 

внешних рынках: 

- овладение навыками по составления программ и проведению различных 

протокольных мероприятий; 

- изучение основ невербальной коммуникации в части применения их для 

эффективного осуществления всех форм делового общения в международном бизнесе; 

- углубленное познание методов и методик, применяемых в процессе проведения 

деловых переговоров с партнерами в рамках международной бизнес-среды с соблюдением 

деловой этики и этикета; 

- изучение норм этики и делового общения с иностранными партнерами; 

- формирование умений осуществлять коммуникацию с потенциальными партнерами с 

использованием современных средств связи; 

- формирование умений выявлять интересы потенциальных партнеров для 

формирования индивидуальных предложений; 

- формирование умений координировать действия сотрудников, занятых в реализации 

плана внешнеэкономической деятельности; 

- овладение навыками создания благоприятной и конструктивной атмосферы в малой 

группе конкретного экономического проекта на основе эффективных деловых коммуникаций; 

- овладение навыками организации деятельности малой группы, созданной для 

реализации конкретного экономического проекта. 

 

2. Место дисциплины (модуля) в структуре образовательной программы 

Дисциплина Б1.В.ДВ.02.02 «Технологии деловых переговоров» реализуется в рамках 

части, формируемой участниками образовательных отношений Блока I «Дисциплины 

(модули)» («Элективные дисциплины») в 5 семестре у обучающихся в очной форме обучения, 

в 6 семестре у обучающихся в очно-заочной форме обучения. 

 

Предшествующие дисциплины, 

практики 

Последующие дисциплины, 

практики 

Философия, Бизнес-коммуникации, 

Правовые основы ведения бизнеса 

Защита интеллектуальной собственности и патентоведение, 

Производственная практика: Технологическая (проектно-
технологическая) практика, Производственная практика: 

Преддипломная практика, Государственная итоговая 

аттестация: Подготовка к процедуре защиты и защита 
выпускной квалификационной работы 

 

 

 

3. Перечень планируемых результатов обучения по дисциплине (модулю), 

соотнесенных с планируемыми результатами освоения образовательной программы 

(включает перечень знаний, умений и навыков, соотнесенных с перечнем компетенций, 

формируемых в результате освоения образовательной программы) 
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Для освоения программы дисциплины обучающийся должен обладать следующими 

знаниями, умениями, навыками: 

знать: 

- структуру этики делового общения; 

- этические аспекты предпринимательской деятельности; 

- правила ведения деловых переговоров; 

- нормы этики и делового общения; 

уметь: 

- соблюдать нормы этики делового общения; 

- применять этические нормы и стандарты профессиональной практической 

деятельности; 

- ясно формулировать собственную позицию по важнейшим дискуссионным вопросам, 

осознавать идейно-теоретические предпосылки такой позиции; 

- применять на практике инструменты эффективного ведения переговоров 

владеть: 

- нормами взаимодействия и сотрудничества; 

- понятийным аппаратом деловых коммуникаций. 

Процесс изучения дисциплины «Технологии деловых переговоров» направлен на 

формирование профессиональных компетенций ПК-2 у обучающихся по программе высшего 

образования – программе бакалавриата – по направлению подготовки 38.03.05 Бизнес-

информатика, направленность (профиль) программы «Информационные технологии в 

бизнесе». 

 

Формируемые 

компетенции (код и 

наименование 

компетенции) 

 

Индикаторы достижения 

компетенции 

 

Планируемые результаты обучения 

1 2 3 

ПК-2 

Способен формировать 

возможные решения на 

основе разработанных 

для них целевых 

показателей 

ПК-2.10. 
Использует теоретические 

знания для принятия верных 

управленческих решений в 

области этики делового 

взаимодействия 

Знания: 

базовые понятия деловых коммуникаций 

Умения: 

использовать теоретические знания для 

принятия верных управленческих решений 

в процессе деловых переговоров 

Навыки и (или) опыт профессиональной 

деятельности: формирования возможных 

решений в процессе деловых переговоров 

 

4. Объем дисциплины (модуля) в зачетных единицах с указанием количества 

академических или астрономических часов, выделенных на контактную работу 

обучающихся с преподавателем (по видам учебных занятий) и на самостоятельную 

работу обучающихся 

4.1. Общая трудоемкость дисциплины (модуля) составляет: 

Согласно учебным планам, общая трудоёмкость дисциплины составляет 4 зачетных единиц 

(144 академических часа). 

 

4.2. Распределение объема дисциплины (модуля) на контактную работу с 

преподавателем и самостоятельную работу обучающихся 

 

очная форма обучения 

 

Вид учебной работы 

Трудоемкость 

за
ч

. 

ед
. 

час. 
3 курс 

5 семестр 

Контактная работа обучающихся с преподавателем:  54 54 

лекции (Л)  24 24 

практические занятия (ПЗ)  30 30 
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лабораторные работы (Лаб)  - - 

семинарские занятия  - - 

консультация  - - 

Промежуточная аттестация - экзамен (э) (включая 18 часов подготовки к 

экзамену + 9 часов экзамен) 

 
27 27 

курсовая работа (проект) (КР)  - - 

Самостоятельная работа (СРС), всего:  63 63 

Общая трудоемкость дисциплины: 4 144 144 

очно-заочная форма обучения 
 

Вид учебной работы 

Трудоемкость 

за
ч

. 

ед
. 

час. 
3 курс 

6 семестр 

Контактная работа обучающихся с преподавателем:  36 36 

лекции (Л)  12 12 

практические занятия (ПЗ)  24 24 

лабораторные работы (Лаб)  - - 

семинарские занятия  - - 

консультация  - - 

Промежуточная аттестация - экзамен (э) (включая 27 часов подготовки к 

экзамену + 9 часов экзамен) 

 
27 27 

курсовая работа (проект) (КР)  - - 

Самостоятельная работа (СРС), всего:  81 81 

Общая трудоемкость дисциплины: 4 144 144 

 

заочная форма обучения 
 

Вид учебной работы 

Трудоемкость 

за
ч

. 

ед
. 

час. 
3 курс 

6 семестр 

Контактная работа обучающихся с преподавателем:  10 10 

лекции (Л)  4 4 

практические занятия (ПЗ)  6 6 

лабораторные работы (Лаб)  - - 

семинарские занятия  - - 

консультация  - - 

Промежуточная аттестация - экзамен (э)  9 9 

курсовая работа (проект) (КР)  - - 

Самостоятельная работа (СРС), всего:  125 125 

Общая трудоемкость дисциплины: 4 144 144 
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5. Содержание дисциплины, структурированное по темам (разделам) с указанием 

количества академических часов и видов учебных занятий 

 

5.1. Содержание дисциплины 

 

Тема 1. Общение как процесс обмена информацией (коммуникативный аспект 

общения). 

Понятие и значение коммуникации. Коммуникация как интерсубъектный процесс. 

Средства коммуникации: речевые, неречевые. Условия коммуникации: единая система 

кодификации – декодификации, одинаковое понимание ситуации общения. Взаимовлияние 

и трудности эффективной коммуникации. Коммуникативные барьеры как защита от 

нежелательного влияния: барьер избегания, барьер авторитета, барьеры непонимания 

(фонетический, семантический, стилистический, логический). Способы преодоления 

барьеров. Речевая коммуникация. Значение вербальной знаковой системы в общении. 

Коммуникативные роли: коммуникатор, реципиент. Формы вербальной коммуникации: 

монолог, диалог. Включенность в совместную деятельность и смена коммуникативных 

ролей как условия точности понимания сообщения. Модели речевого коммуникативного 

процесса и их значение для эффективной коммуникации 

 

Тема 2. Этика и мораль в деловом общении. 

Этика как наука о моральных нормах и принципах общения людей. Предпосылки 

формирования этики делового общения: восточная и западная традиции. Влияние 

рыночных отношений на этику делового общения. Универсальные этические принципы и 

особенности их проявления в практике делового общения. Основополагающие принципы 

делового общения: порядочность, честность, обязательность в соблюдении договоров, 

недопущение финансовых нарушений, вежливость и внимательность к деловым партнерам. 

Этика делового общения в организации: «сверху вниз», «снизу вверх», «по горизонтали». 

Способы повышения нравственного уровня делового общения в организации: обучение 

этическому поведению, создание рабочих групп по этике, разработка этических 

рекомендаций, формирование высокой культуры межличностного общения. 

 

Тема 3. Вербальное общение. Невербальное общение. Дистанционное общение. 

Понятие деловой риторики. Принципы речевого воздействия. Коммуникационные 

эффекты. Культура речи в деловом общении. Основные принципы взаимодействия сторон. 

Рефлексивное слушание. Виды обратной связи. Повышение эффективности восприятия 

словесных выражений. Основные характеристики речевого поведения. Модуляция речи, 

скорость и манера речи, громкость голоса, артикуляция. Использование средств 

выразительности деловой речи. Основные системы невербального общения: визуальная 

система, акустическая система, тактильная система, ольфакторная система. Основные 

функции невербального общения. Факторы, влияющие на невербальное общение. 

Классификация невербальных средств общения. Поза, жесты, мимика, взгляд, походка и 

информация, которую они передают. Визуальный контакт. Направление взгляда. 

Психический и этический комфорт в процессе общения. Взаимное расположение в 

процессе общения. Специфика дистанционного общения. Преимущества и недостатки 

неличного общения. Общие нормы поведения при дистанционном общении. Основные пра- 

вила телефонных переговоров. Наиболее распространенные ошибки при телефонной 

беседе. Оптимальная схема телефонного разговора. Особенности речевого этикета деловой 

переписки. Правовая ценность делового письма. Требования к оформлению делового 

письма. Разновидности делового письма. Составление резюме. 

 

Тема 4. Конфликты в деловой коммуникации и пути их разрешения. 

Понятие конфликтов и причины их возникновения. Динамика развития конфликта и 

критерии его оценки. Признаки и функции конфликтов. Основные элементы конфликта. 

Типология конфликтов и их основные характеристики. Стратегии поведения в конфликтной 
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ситуации. Стили управления конфликтными ситуациями. Преодоление конфликтов. 

Правила поведения в конфликтной ситуации. Возможность недопущения конфликтных 

ситуаций. 

 

Тема 5. Деловой этикет. 

Деловой этикет, его происхождение и функции. Формирование российской традиции 

этикета. Деловой этикет как совокупность норм и правил поведения в деловом общении. 

Единство этической и эстетической сторон делового этикета. Особенности и 

психологические приемы вербального этикета в деловом общении. Система приветствий, 

представлений и приемов в деловом этикете. Одежда и этикет на деловом приеме. Правила 

общения по телефону. Имидж и технология его формирования в деловом этикете. 

 

Тема 6. Организация и проведение деловых переговоров. 

Переговоры как разновидность общения. Основные подходы к изучению переговоров. 

Понятие и функции переговорного процесса. Конструктивные функции переговоров: 

информационно-коммуникативная, функция регуляции и координации действий, функция 

контроля. Манипулятивные функции: отвлечения внимания, рекламно-пропагандистская, 

функция проволочек. Содержание переговорного процесса. Этапы переговоров. Подготовка 

к переговорам. Планирование переговорного процесса. Постановка целей. Уяснение 

пределов возможностей сторон. Информационная подготовка. Методы подготовки к 

переговорам. Особенности подготовки к международным переговорам. Правила ведения 

переговоров. Ведение переговоров: уточнение интересов и позиций сторон; убеждение, 

предполагающее выработку возможных вариантов решения проблемы; достижение 

соглашений. Приемы формирования благоприятного психологического климата в процессе 

ведения переговоров. Методы аргументации. Приемы убеждения оппонента. Роль 

творческого мышления в поиске решения. Достижение соглашения: переговорное 

пространство, типы решений, работа над соглашением, закрепление решений. 

 

Тема 7. Стратегия и тактика переговорного процесса. 

Сущность понятий «стратегия» и «тактика» переговорного процесса. Стратегии 

поведения на переговорах в концепции К. Томаса-Р. Киллмена. Стратегии поведения на 

переговорах в рамках сотрудничества. Приемы конструктивной тактики на переговорах в 

рамках сотрудничества. Стратегии ведения конфронтационных переговоров. Тактика 

ведения переговоров в рамках конфронтации. Психологическая специфика стратегии и 

тактики ведения переговоров в экстремальных ситуациях. Особенности переговоров в 

экстремальных ситуациях. Выдвижение и обсуждение предложений и условий. Достижение 

договоренности и обеспечение ее выполнение. 

 

Тема 8. Медиация (посредничество) в переговорном процессе. 

Сущность и специфика института медиации. Субъекты медиации. Виды и принципы 

медиации. Социальные роли и функции медиатора. Психотехнология взаимодействия 

медиатора с участниками переговоров. Универсальные модели поведения медиатора на 

переговорах. Поведение медиатора в основных фазах переговоров. Эффективность 

медиации и критерии ее определения. 

 

Тема 9. Этика делового общения и правила ведения переговоров в 

международном бизнесе. 

Роль переговоров в жизни международного сообщества. Международные переговоры: 

понятие и особенности на современном этапе. Условия, необходимые для проведения 

переговоров, основные характеристики и отличия международных переговоров на 

современном этапе. Тактические приемы на международных переговорах, проблема 

гибкости, определение переговорной позиции. Личностные стили ведения международных 

переговоров. Вербальные и невербальные средства самовыражения личности в 

переговорном процессе. Национальные стили ведения переговоров: американский, 



8 
 

английский, японский, немецкий, французский, арабский, китайский и др. Российский 

стиль ведения деловых переговоров. Основные проблемы межкультурного общения. 

Особенности переговорного процесса с зарубежными компаниями. Национальные 

особенности невербального общения. Организация и проведение переговоров на высшем 

уровне, многосторонние и многоуровневые переговоры. Международный протокол и 

дипломатический этикет. Этикет, виды этикета: придворный, воинский, дипломатический, 

светский, служебный, церковный. Деловой этикет, его функции и значение на переговорах. 

Правила международной вежливости и символы государственного суверенитета. Их 

использование на официальном и деловом уровнях. 

 

5.2. Разделы, темы дисциплины и виды занятий 

 
очная форма обучения  

 

 

Наименование раздела, темы 

дисциплины  

Виды занятий, включая 

самостоятельную работу студентов 

(в ак.часах) 

Индикаторы 

достижения 

компетенций 

занятия 

лекционно

го типа 

занятия в 

форме 

практиче-

ской 

подготов-

ки 

самостоя-

тельная 

работа  

1. Тема 1. Общение как процесс 

обмена информацией 

(коммуникативный аспект общения) 

2 2 6 

ПК-2 

2. Тема 2. Этика и мораль в деловом 

общении 
2 2 6 

ПК-2 

3. Тема 3. Вербальное общение. 

Невербальное общение. 

Дистанционное общение 

2 2 6 

ПК-2 

4. Тема 4. Конфликты в деловой 

коммуникации и пути их разрешения 
2 4 8 

ПК-2 

5. Тема 5. Деловой этикет 2 4 6 ПК-2 

6. Тема 6. Организация и проведение 

деловых переговоров 
2 4 8 

ПК-2 

7. Тема 7. Стратегия и тактика 

переговорного процесса. 
4 4 8 

ПК-2 

8. Тема 8. Медиация (посредничество) 

в переговорном процессе. 
4 4 6 

ПК-2 

9. Тема 9. Этика делового общения и 

правила ведения переговоров в 

международном бизнесе. 

4 4 9 

ПК-2 

 Итого  24 30 63  

 

очно-заочная форма обучения  

 

 

Наименование раздела, темы 

дисциплины  

Виды занятий, включая 

самостоятельную работу студентов 

(в ак.часах) 

Индикаторы 

достижения 

компетенций 

занятия 

лекционно

го типа 

занятия в 

форме 

практиче-

ской 

подготов-

ки 

самостоя-

тельная 

работа  

1. Тема 1. Общение как процесс 1 2 7 ПК-2 
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обмена информацией 

(коммуникативный аспект общения) 

2. Тема 2. Этика и мораль в деловом 

общении 
1 2 7 

ПК-2 

3. Тема 3. Вербальное общение. 

Невербальное общение. 

Дистанционное общение 

1 2 7 

ПК-2 

4. Тема 4. Конфликты в деловой 

коммуникации и пути их разрешения 
1 2 9 

ПК-2 

5. Тема 5. Деловой этикет 2 4 6 ПК-2 

6. Тема 6. Организация и проведение 

деловых переговоров 
1 2 9 

ПК-2 

7. Тема 7. Стратегия и тактика 

переговорного процесса. 
1 2 11 

ПК-2 

8. Тема 8. Медиация (посредничество) 

в переговорном процессе. 
2 4 8 

ПК-2 

9. Тема 9. Этика делового общения и 

правила ведения переговоров в 

международном бизнесе. 

2 4 17 

ПК-2 

 Итого  12 24 81  

 

заочная форма обучения  

 

 

Наименование раздела, темы 

дисциплины  

Виды занятий, включая 

самостоятельную работу студентов 

(в ак.часах) 

Индикаторы 

достижения 

компетенций 

занятия 

лекционно

го типа 

занятия в 

форме 

практиче-

ской 

подготов-

ки 

самостоя-

тельная 

работа  

1. Тема 1. Общение как процесс 

обмена информацией 

(коммуникативный аспект общения) 

  12 

ПК-2 

2. Тема 2. Этика и мораль в деловом 

общении 
1  11 

ПК-2 

3. Тема 3. Вербальное общение. 

Невербальное общение. 

Дистанционное общение 

1 1 10 

ПК-2 

4. Тема 4. Конфликты в деловой 

коммуникации и пути их разрешения 
 1 13 

ПК-2 

5. Тема 5. Деловой этикет  2 12 ПК-2 

6. Тема 6. Организация и проведение 

деловых переговоров 
1  13 

ПК-2 

7. Тема 7. Стратегия и тактика 

переговорного процесса. 
1  15 

ПК-2 

8. Тема 8. Медиация (посредничество) 

в переговорном процессе. 
  16 

ПК-2 

9. Тема 9. Этика делового общения и 

правила ведения переговоров в 

международном бизнесе. 

 2 23 

ПК-2 

 Итого  4 6 125  
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6. Лабораторные занятия 

Лабораторные занятия не предусмотрены. 

 

7. Практические занятия 

 

№ п/п 

Наименование 

раздела, темы 

дисциплины 

Содержание практических 

занятий 

Объем (час.) 

Очная 

форма 

обучения 

Очно-

заочная 

форма 

обучения 

Заочная 

форма 

обучения 

 

1. 

Тема 1. Общение 

как процесс 

обмена 

информацией 

(коммуникативны

й аспект 

общения) 

1. Понятие и значение 

коммуникации. Коммуникация 

как интерсубъектный процесс. 

2. Средства коммуникации: 

речевые, неречевые. Условия 

коммуникации: единая система 

кодификации – декодификации, 

одинаковое понимание ситуации 

общения. 

3. Взаимовлияние и трудности 

эффективной коммуникации. 

Коммуникативные барьеры как 

защита от нежелательного 

влияния: барьер избегания, 

барьер авторитета, барьеры 

непонимания (фонетический, 

семантический, стилистический, 

логический). 

4. Способы преодоления 

барьеров. Речевая коммуникация. 

Значение вербальной знаковой 

системы в общении. 

5. Коммуникативные роли: 

коммуникатор, реципиент. 

6. Формы вербальной 

коммуникации: монолог, диалог. 

Включенность в совместную 

деятельность и смена 

коммуникативных ролей как 

условия точности понимания 

сообщения. 

7. Модели речевого 

коммуникативного процесса и их 

значение для эффективной 

коммуникации 

2 2  

 

2. 

Тема 2. Этика и 

мораль в деловом 

общении 

1. Этика как наука о моральных 

нормах и принципах общения 

людей. 

2. Предпосылки формирования 

этики делового общения: 

восточная и западная традиции. 

Влияние рыночных отношений 

на этику делового общения. 

3. Универсальные этические 

принципы и особенности их 

проявления в практике делового 

2 2  
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общения. 

4. Основополагающие 

принципы делового общения: 

порядочность, честность, 

обязательность 

в соблюдении договоров, 

недопущение финансовых 

нарушений, вежливость и 

внимательность к деловым 

партнерам. Этика делового 

общения в организации: «сверху 

вниз», «снизу вверх», «по 

горизонтали». 

5. Способы повышения 

нравственного уровня делового 

общения в организации: 

обучение этическому поведению, 

создание рабочих групп по 

этике, разработка этических 

рекомендаций, формирование 

высокой культуры 

межличностного общения. 

 

4. 

Тема 3. 

Вербальное 

общение. 

Невербальное 

общение. 

Дистанционное 

общение 

1. Понятие деловой риторики. 

Принципы речевого воздействия. 

2. Коммуникационные эффекты. 

Культура речи в деловом 

общении. Основные принципы 

взаимодействия сторон. 

3. Рефлексивное слушание. 

Виды обратной связи. 

Повышение эффективности 

восприятия словесных 

выражений. 

4. Основные характеристики 

речевого поведения. Модуляция 

речи, скорость и манера речи, 

громкость голоса, артикуляция. 

5. Использование средств 

выразительности деловой речи. 

6. Основные системы 

невербального общения: 

визуальная система, 

акустическая система, 

тактильная система, 

ольфакторная система. 

7. Основные функции 

невербального общения. 

Факторы, влияющие на 

невербальное общение. 

8. Классификация невербальных 

средств общения. Поза, жесты, 

мимика, взгляд, походка и 

информация, которую они 

передают. 

9. Визуальный контакт. 

Направление взгляда. 

2 2 1 
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Психический и этический 

комфорт в процессе общения. 

Взаимное расположение в 

процессе общения. 

10. Специфика дистанционного 

общения. Преимущества и 

недостатки неличного общения. 

Общие нормы поведения при 

дистанционном общении. 

11. Основные правила 

телефонных переговоров. 

Наиболее распространенные 

ошибки при телефонной беседе. 

Оптимальная схема телефонного 

разговора. Особенности речевого 

этикета деловой переписки. 

Правовая ценность делового 

письма. 

12. Требования к оформлению 

делового письма. Разновидности 

делового письма. Составление 

резюме 

 

6. 

Тема 4. 

Конфликты в 

деловой 

коммуникации и 

пути их 

разрешения 

1. Понятие конфликтов и 

причины их возникновения. 

Динамика развития конфликта и 

критерии его оценки. 

2. Признаки и функции 

конфликтов. Основные элементы 

конфликта. Типология 

конфликтов и их основные 

характеристики. Стратегии 

поведения в конфликтной 

ситуации. 

3. Стили управления 

конфликтными ситуациями. 

4. Преодоление конфликтов. 

Правила поведения в 

конфликтной ситуации. 

Возможность недопущения 

конфликтных ситуаций 

4 2 1 

 

7. 

Тема 5. Деловой 

этикет 

1. Деловой этикет, его 

происхождение и функции. 

Формирование российской 

традиции этикета. 

2. Деловой этикет как 

совокупность норм и правил 

поведения в деловом общении. 

Единство этической и 

эстетической сторон делового 

этикета. 

3. Особенности и 

психологические приемы 

вербального этикета в деловом 

общении. Система приветствий, 

представлений и приемов в 

деловом этикете. 

4 4 2 
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4. Одежда и этикет на деловом 

приеме. Правила общения по 

телефону. Имидж и технология 

его формирования в деловом 

этикете 

 

9. 

Тема 6. 

Организация и 

проведение 

деловых 

переговоров 

1. Переговоры как 

разновидность общения. 

Основные подходы к изучению 

переговоров. Понятие и функции 

переговорного процесса. 

Конструктивные функции 

переговоров: информационно-

коммуникативная, функция 

регуляции и координации 

действий, функция контроля. 

2. Манипулятивные функции: 

отвлечения внимания, рекламно-

пропагандистская, функция 

проволочек. Содержание 

переговорного процесса. 

3. Этапы переговоров. 

Подготовка к переговорам. 

Планирование переговорного 

процесса. Постановка целей. 

Уяснение пределов 

возможностей сторон. 

4. Информационная подготовка. 

Методы подготовки к 

переговорам. Особенности 

подготовки к международным 

переговорам. Правила ведения 

переговоров. 

5. Ведение переговоров: 

уточнение интересов и позиций 

сторон; убеждение, 

предполагающее выработку 

возможных вариантов решения 

проблемы; достижение 

соглашений. 

6. Приемы формирования 

благоприятного 

психологического климата в 

процессе ведения переговоров. 

7. Методы аргументации. 

Приемы убеждения оппонента. 

Роль творческого мышления в 

поиске решения. Достижение 

соглашения: переговорное 

пространство, типы решений, 

работа над соглашением, 

закрепление решений. 

4 2  

 Тема 7. 

Стратегия и 

тактика 

переговорного 

процесса. 

1. Сущность понятий 

«стратегия» и «тактика» 

переговорного процесса. 

2. Стратегии поведения на 

переговорах в концепции К. 

4 2  
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Томаса-Р. Киллмена. Стратегии 

по- ведения на переговорах в 

рамках сотрудничества. 

3. Приемы конструктивной 

тактики на переговорах в рамках 

сотрудничества. Стратегии 

ведения конфронтационных 

переговоров. 

4. Тактика ведения переговоров 

в рамках конфронтации. 

5. Психологическая специфика 

стратегии и тактики ведения 

переговоров в экстремальных 

ситуациях. Особенности 

переговоров в экстремальных 

ситуациях. 

6. Выдвижение и обсуждение 

предложений и условий. 

Достижение договоренности и 

обеспечение ее выполнение. 

 Тема 8. Медиация 

(посредничество) 

в переговорном 

процессе. 

1. Сущность и специфика 

института медиации. Субъекты 

медиации. 

2. Виды и принципы медиации. 

Социальные роли и функции 

медиатора. Психотехнология 

взаимодействия медиатора с 

участниками переговоров. 

3. Универсальные модели 

поведения медиатора на 

переговорах. 

4. Поведение медиатора в 

основных фазах переговоров. 

5. Эффективность медиации и 

критерии ее определения. 

4 4  

 Тема 9. Этика 

делового 

общения и 

правила ведения 

переговоров в 

международном 

бизнесе. 

1. Роль переговоров в жизни 

международного сообщества. 

2. Международные переговоры: 

понятие и особенности на 

современном этапе. Условия, 

необходимые для проведения 

переговоров, основные 

характеристики и отличия 

международных переговоров на 

современном этапе. 

3. Тактические приемы на 

международных переговорах, 

проблема гибкости, определение 

переговорной позиции. 

4. Личностные стили ведения 

международных переговоров. 

5. Вербальные и невербальные 

средства самовыражения 

личности в переговорном 

процессе. 

6. Национальные стили ведения 

4 4 2 
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переговоров: американский, 

английский, японский, немецкий, 

французский, арабский, 

китайский и др. Российский 

стиль ведения деловых 

переговоров. 

7. Основные проблемы 

межкультурного общения. 

Особенности переговорного 

процесса с зарубежными 

компаниями. Национальные 

особенности невербального 

общения. Организация и 

проведение переговоров на 

высшем уровне, многосторонние 

и многоуровневые переговоры. 

8. Международный протокол и 

дипломатический этикет. Этикет, 

виды этикета: придворный, 

воинский, дипломатический, 

светский, служебный, церковный. 

9. Деловой этикет, его функции 

и значение на переговорах. 

10. Правила международной 

вежливости и символы 

государственного суверенитета. 

Их использование на 

официальном и деловом уровнях. 

 Итого  30 24 6 

 

8. Тематика курсовых работ (проектов) 

Курсовые работы не предусмотрены. 

 

9. Самостоятельная работа студента 

Методические материалы  

Самостоятельная работа студента при изучении дисциплины «Технологии деловых 

переговоров» направлена на: изучение учебного/теоретического материала (по конспектам 

лекций), изучение основной и дополнительной литературы; выполнение домашних заданий по 

практическим занятиям (выполнение ситуационных задач). 

 

Краткие рекомендации по выполнению самостоятельной работы: 

Успешное усвоение дисциплины предполагает большой, упорный, серьезный, 

систематический труд студентов. Важнейшая его составная часть –выполнение разных видов 

самостоятельной работы. 

1. Составление тематического конспекта на основе изученной основной и 

дополнительной учебной литературы. В тематическом конспекте за основу берется содержание 

темы, вопросы для обсуждения.  

Этапы работы.  

1.1 Конспектирование делается только после того, как прочитан или усвоен материал для 

конспектирования.  

1.2. Необходимо мысленно или письменно составить план конспекта. По этому плану и 

будет строиться конспект далее.  

1.3. Составление самого конспекта. Можно сказать, что конспект – это расширенные 

тезисы, дополненные рассуждениями и доказательствами, содержащимися в материалах для 

конспекта, а также собственными мыслями и положениями составителя конспекта. 

Писать конспект рекомендуется четко и разборчиво. В конспекте можно выделять места 
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текста в зависимости от их значимости. Для этого применяются различного размера буквы, 

подчеркивания, замечания на полях. 

Оценки производятся по шкале «зачтено»/«не зачтено»: 

– оценка «зачтено» выставляется студенту, если выполнены требования к написанию конспекта, 

соблюдены требования к внешнему оформлению, даны правильные ответы на дополнительные 

вопросы, уровень освоения компетенции достаточный, 

– оценка «не зачтено» выставляется, если имеются существенные отступления от требований, 

уровень освоения компетенции недостаточный. 

 

2. Тесты 

Тесты – это система формализованных заданий, по результатам выполнения которых можно 

измерить уровень знаний, умений и навыков обучающегося.  

Критерии оценки тестов:  

85% – 100% правильных ответов – «отлично»;  

75% – 84% правильных ответов – «хорошо»;  

50% – 75% правильных ответов – «удовлетворительно»;  

менее 50 % правильных ответов – «неудовлетворительно». 

 

3. Практические задания – это одна из форм учебной деятельности, направленная на 

усвоение и запоминание изложенного материала, либо, задание, основанное на самостоятельном 

усвоении материала, не требующего разъяснения преподавателя на занятии, а также проверка, 

которая и позволяет преподавателю изучить качество усвоения материала, наличие пробелов в 

знаниях.  

Задание оценивается по следующим критериям: 

­ степень и уровень выполнения задания; 

­ аккуратность в оформлении работы; 

­ использование специальной литературы; 

сдача практического задания в срок.   

Критерии оценки: 

­ Оценка «отлично» выставляется при условии, что студент полностью выполнил 

задание и проявил отличные знания учебного материала. При этом работа оформлена в 

соответствии с требованиями, к ней можно предъявить минимум замечаний. 

­ «Хорошо» ставится тогда, когда студент выполнил все задания, показал хорошие 

знания по пройденному материалу, но есть недочеты в оформлении работы и общие небольшие 

замечания, не влияющие на ее качество. 

­ Оценку «удовлетворительно» студент получает за полностью выполненное задание 

при наличии в нем существенных неточностей и недочетов, не умении студента верно применить 

полученные знания, в оформлении работы есть нарушения, не аргументированные ответы, 

неактуальные или ненадежные источники информации. 

­ «Неудовлетворительно» студент получает в том случае, когда он не полностью 

выполнил задание, проявил недостаточный уровень знаний, не смог объяснить полученные 

результаты. Такое задание не отвечает требованиям, содержит противоречивые сведения, задачи 

в ней решены неверно. 

 

4. Составление таблиц. Это вид самостоятельной работы студента по 

систематизации объемной информации, которая сводится (обобщается) в рамки таблицы. 

Формирование структуры таблицы отражает склонность студента к систематизации материала и 

развивает его умения по структурированию информации. Краткость изложения информации 

характеризует способность к ее свертыванию. В рамках таблицы наглядно отображаются как 

разделы одной темы (одноплановый материал), так и разделы разных тем (многоплановый 

материал). Такие таблицы создаются как помощь в изучении большого объема информации, 

желая придать ему оптимальную форму для запоминания. Оформляется письменно. 

 

10. Оценивание результатов обучения и уровня сформированности компетенций 

 

Оценивание результатов обучения по дисциплине и уровня сформированности 
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компетенций (части компетенции) осуществляется в рамках текущего контроля успеваемости и 

промежуточной аттестации в соответствии с Фондом оценочных средств. 

 

ПК-2 Способен формировать возможные решения на основе разработанных для них 

целевых показателей. 

ПК-2.10. Использует теоретические знания для принятия верных управленческих решений 

в области этики делового взаимодействия. 

 

Примерный комплект тестовых заданий: 

 
  Перечень 
  компетенций и 

№ 

п/п 
Задание 

индикаторов 

достижения, 

проверяемых 
  оценочным 
  средством 

 Способен формировать возможные решения на основе разработанных для 

них целевых показателей 
ПК-2 

 Тема 1. Общение как процесс обмена информацией (коммуникативный аспект 

общения) 

 

1. К какому функциональному стилю относится следующий текст? 

«Легко сказать: писать! На это нужен навык, нужна какая-то сноровка. Конечно, 

это вздор, но все-таки нужно! Вот я! Говорить я хоть до завтра, а примись 

писать, и бог знает что выходит. А ведь не дурак, кажется. Да вот и вы. Ну, как 

вам не писать!» 

а) научный; 
б) официально-деловой; 
в) публицистический; 
г) разговорный 

ПК-2.10. 

2. К какому функциональному стилю относится следующий текст? 

«Экономические реформы 2001 года шли под флагом усиления любви 

государства к налогоплательщику, с одной стороны, и закручивания гаек – с 
другой. Что же ждет нас в году наступившем? Судя по всему, процесс будет 

продолжаться». 

а) художественный; 

б) научный; 

в) официально-деловой; 

г) публицистический 

ПК-2.10. 

3. Слова правда – ложь являются: 

а) синонимами; 

б) омонимами; 

в) антонимами; 

г) паронимами 

ПК-2.10. 

4. Какое из перечисленных понятий является синоним понятия «коммуникация»? 

а) переговоры; 

б) общение; 

в) речь; 
г) язык 

ПК-2.10. 

5. Психологические структурные компоненты акта речевой коммуникации: 

а) намерение; 

б) код; 

в) контекст; 

г) текст 

ПК-2.10. 

6. Речь, призывающая к действию: новому, к продолжению или прекращению 

прежнего. 

а) эпидейктическая; 

б) информационная; 

в) воодушевляющая; 

г) агитационная 

ПК-2.10. 
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7. Система устойчивых формул общения, предписываемых обществом как 

правила речевого поведения – речевой … 
а) этикет; 

б) норма; 

в) правило; 
г) эффективность 

ПК-2.10. 

8. Сообщение нового знания о действительности и доказательство истинности 

этого знания является основной задачей  стиля. 

а) научного; 
б) официально-делового; 

в) художественного; 
г) публицистического 

ПК-2.10. 

9. К жанрам научного стиля относятся... 

а) доклад, учебный диалог; 

б) постановление, резолюция; 

в) объявление, приказ; 
г) ода, рассказ. 

ПК-2.10. 

 Тема 2. Этика и мораль в деловом общении  

10. Терминология – это языковая особенность  стиля. 

а) научного; 

б) публицистического; 

в) официально-делового; 
г) разговорного. 

ПК-2.10. 

11. В научном стиле глагол «считать» употребляется в следующем значении… 

а) делать какое-нибудь заключение, признавать; 

б) принимать в расчёт, во внимание; 

в) определять количество чего-либо; 
г) называть числа в последовательном порядке. 

ПК-2.10. 

12. Использование образных средств; 2) использование существительных в 

родительном падеже в роли несогласованных определений (страны ближнего 

зарубежья, служба занятости); 3) употребление лексики, обозначающей понятия 

морали, этики, экономики, медицины, психологии; 4) сочетание эмоциональных 

средств языка со строгой логической доказательностью. Перечисленные черты 

характерны для  стиля. 

а) научного; 

б) художественного; 

в) публицистического; 

г) разговорного 

ПК-2.10. 

13. Употребление выражений переговоры на уровне послов, воздвигнуть монумент, 

финансовое оздоровление, баланс интересов, предвыборный рейтинг 

характерно для  стиля. 

а) художественного; 
б) официально-делового; 

в) публицистического; 
г) научного. 

ПК-2.10. 

14. Цель   стиля – информирование, передача общественно значимой 

информации с одновременным воздействием на читателя, слушателя, 
убеждением его в чём-то, внушением ему определённых идей, взглядов, 

побуждением его к определённым поступкам, действиям. 

а) художественного; 
б) официально-делового; 

в) публицистического; 
г) научного. 

ПК-2.10. 

15. В  стиле совмещаются признаки научного и художественного стиля. 

а) публицистическом; 

б) официально-деловом; 

в) разговорном; 
г) художественном. 

ПК-2.10. 
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16. Частотность иноязычных приставок (обычно в словах общественно- 

политического характера) анти-, архи-, гипер-, дез-, контр, про-, пост-, транс-, 
ультра- и др. (антифашист, контрмеры, прозападный, дезинформация, 

посткоммунистический); 2) распространенность сложных слов 

(взаимовыгодный, всеевропейский, повсеместный, добрососедский) и слов, 

образованных путём сложения (общественно-политический, социально- 

экономический); 3) употребление аббревиатур (ЧП, АО, СНГ, ОМОН, ООН) и 

сокращений слов: федерал (федеральный), нал (наличность), эксклюзив 

(эксклюзивный). Перечисленные словообразовательные особенности 

характерны для  стиля. 

а) официально-делового; 

б) публицистического; 

в) научного; 
г) разговорного 

ПК-2.10. 

17. Основной функцией публицистического стиля является… 

а) эстетическая; 

Приятие личности собеседника, проявление уважения к нему, вне зависимости 

от его достоинств и недостатков – одна из установок … тактики общения 
а) директивной; 

б) понимающей; 
в) защитно-агрессивной; 
г) принижающе-уступчивой) логическая; 

в) идеологическая; 
г) воздействующая 

ПК-2.10. 

18. Устойчивое выражение «темпы развития экономики» относится к  стилю. 

а) публицистическому; 

б) разговорному; 
в) художественному; 
г) собственно научному 

ПК-2.10. 

19. Использование терминологии характерно для какого стиля? 

а) научного; 

б) официально-делового; 

в) разговорного; 
г) публицистического 

ПК-2.10. 

20. К какому функциональному стилю относится следующий текст? 
«В ответ на Ваш запрос высылаем Вам каталог подписных изданий на вторую 

половину 1993года». 

а) художественный; 

б) научный; 

в) официально-деловой; 

г) публицистический 

ПК-2.10. 

 Тема 3. Вербальное общение. Невербальное общение. Дистанционное общение  

21.  стилю присущи функции волеизъявления и долженствования. 

а) научному 

б) официально-деловому 

в) разговорному 
г) публицистическому 

ПК-2.10. 

22.   стиль закреплён за сферой социально-правовых отношений, 

реализующихся в законотворчестве, в экономике, в управленческой и 

дипломатической деятельности. 

а) официально-деловой 

б) публицистический 

в) разговорный 
г) научный 

ПК-2.10. 

23. Официально-деловую окраску имеет фразеологизм... 

а) возлагать ответственность 

б) актуальность темы 

в) холодная война 
г) воспрянуть духом 

ПК-2.10. 

24. В текстах официально-делового стиля уместно предложение… 

а) Товарищество с ограниченной ответственность «Колумб» гарантирует оплату 

б) лишён возможности принять участие. 

в) вам стоит, может быть, произвести платёж. 

г) жду с нетерпением твоего ответа 

ПК-2.10. 
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25. Документ, представляющий потенциальному работодателю анкетные данные, 

профессиональные и личные качества и возможности претендента на какую- 
либо должность, – это… 

а) резюме 
б) автобиография 

в) протокол 
г) доверенность 

ПК-2.10. 

26. Документ, в котором говорится о профессиональных и личных качествах 

человека, – это… 

а) характеристика 

б) автобиография 
в) протокол 
г) доверенность 

ПК-2.10. 

27. Договор, обвинительное заключение, протокол являются жанрами   

стиля. 

а) официально-делового 

б) художественного 

в) публицистического 
г) научного 

ПК-2.10. 

28. Мотивы создания документа выражает языковая формула… 

а) в соответствии с письмом заказчика… 

б) в связи с завершением работ по… 

в) в наших магазинах товаров стало больше… 

г) во избежание конфликтных ситуаций… 

ПК-2.10. 

29. Документ, адресованный руководителю организации с изложением какого-либо 

вопроса, – это… 

а) докладная записка 

б) автобиография 

в) резюме 
г) объявление 

ПК-2.10. 

30. Страдательные обороты (вопрос решен) широко употребляются в... 

а) официально-деловом стиле 

б) языке художественной литературы 

в) разговорной речи 
г) частной переписке 

ПК-2.10. 

31. Сферой использования официально-делового стиля является… 

а) административная деятельность 

б) бытовые отношения 

в) научная деятельность 
г) средства массовой информации 

ПК-2.10. 

32. Канцеляризмы используются в предложении… 

а) мы пошли в магазин с целью приобретения компьютера. 

б) оплата должна быть произведена по безналичному расчёту. 

в) просим вас принять участие в работе конференции. 
г) предложение было единодушно поддержано 

ПК-2.10. 

 Тема 4. Конфликты в деловой коммуникации и пути их разрешения  

33. Точность, не допускающая иного толкования, – характерная черта   

стиля. 

а) официально-делового 

б) разговорного 

в) художественного 

г) публицистического 

ПК-2.10. 

34. Сферой употребления административно-канцелярского подстиля официально- 

делового стиля является… 

а) административно-правовая деятельность 

б) рекламная деятельность 

в) популяризаторская деятельность 

г) неформальное общение 

ПК-2.10. 

35. Какое из перечисленных слов является эмоционально окрашенным? 

а) луна; 

б) стена; 

в) дом; 
г) лисонька 

ПК-2.10. 
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36. В официально-деловых текстах НЕ употребляются... 

а) риторические вопросы 

б) причастные обороты 
в) деепричастные обороты 
г) сложные предложения 

ПК-2.10. 

37. Какое из перечисленных понятий не является тропом (средством словесной 

образности)? 

а) метафора; 

б) олицетворение; 
в) сравнение; 
г) повтор 

ПК-2.10. 

38. В каком из следующих слов ударение падает не на последний слог? 

а) каталог; 

б) диалог; 

в) нефтепровод; 

г) принудить 

ПК-2.10. 

39. Какое из следующих слов написано ошибочно? 

а) лишь; 

б) мышь; 
в) говоришь; 

г) режте 

ПК-2.10. 

40. Какой из следующих фразеологизмов не относится к античной мифологии? 
а) яблоко раздора; 

б) нить Ариадны; 

в) ахиллесова пята; 
г) вавилонское столпотворение 

ПК-2.10. 

41. Разговорную окраску имеют слова… 

а) лакомка, электричка 

б) мамочка, сбыть 

в) познание, сочувствие 

г) наказание, гипертония 

ПК-2.10. 

42. Разговорную окраску имеют оба слова… 

а) свобода, политика 

б) ворчать, дочка 
в) аскорбинка, подсобка 
г) работяга, акционирование 

ПК-2.10. 

43. В разговорном стиле употребляются конструкции... 

а) Я скоро… 

б) Довожу до Вашего сведения… 

в) Основываясь на опытах, мы утверждаем… 

г) Телефон – это Вас… 

ПК-2.10. 

44. В разговорной речи могут использоваться синонимические ряды слов… 

а) космос – вселенная – мироздание 

б) руководитель – гегемон – глава 

в) вскипеть – вспыхнуть – взорваться 

г) вниз – книзу – долу 

ПК-2.10. 

 Тема 5. Деловой этикет  

45. К невербальным средствам коммуникации относятся… 

а) фразеологизмы 

б) метафоры 

в) тропы 
г) мимические выражения 

ПК-2.10. 

46. Сообщение нового знания о действительности и доказательство истинности 
этого знания является основной задачей  стиля. 

а) научного; 

б) официально-делового; 

в) художественного; 
г) публицистического 

ПК-2.10. 

47. Слова «бирюк», «баско», «ухват» используются в… 

а) разговорной речи 

б) жаргоне 

в) просторечии 

г) диалектах 

ПК-2.10. 
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48. Какого подстиля делового стиля не существует? 

а) неофициальный 

б) канцелярский 
в) дипломатический 

г) юридический 

ПК-2.10. 

49. Мирониха опять заглянула в окно. - Не видать? – спросила старуха. - Не видать. 

Вот приди она, я ей кости пообламаю. Она чё думает, у меня терпение 

каменное, чё ли? - Ты уж, девка, не пужай её, покуль она не пришла. Она моить, 

оттого и не идёт, что тебя страшится. (В. Распутин «Последний срок») Речь 

героев можно охарактеризовать как… 

а) просторечие 

б) литературный язык 

в) жаргон 
г) диалект 

ПК-2.10. 

 Тема 6. Организация и проведение деловых переговоров  

50. Что такое интеграция? 

а) объединение всех частей ораторской речи в единое целое 

б) композиция речи 

в) стиль речи 

г) тип речи 

ПК-2.10. 

51. Слова «кутёнок», «омёт», «баз» используются в… 

а) диалектах 

б) разговорной речи 

в) жаргоне 
г) просторечии 

ПК-2.10. 

52. Слова правда – ложь являются: 

а) синонимами; 

б) омонимами; 

в) антонимами; 

г) паронимами 

ПК-2.10. 

53. Только в неофициальной сфере общения используется  стиль. 

а) разговорный 

б) публицистический 

в) художественный 
г) научный 

ПК-2.10. 

 Тема 7. Стратегия и тактика переговорного процесса.  

54. Коммуникативная толерантность – это: 

а) способность устанавливать и поддерживать необходимые, вытекающие из 

стоящих задач определяемые ими контакты с другими людьми; 

б) характеристика отношения личности к людям, показывающая степень 

терпимости к неприятным или неприемлемым психическим состояниям, 

качествам и поступкам партнеров по взаимодействию; 

в) осуществление властных полномочий; 
г) учреждение или отдельное лицо, с которым ведется переписка 

ПК-2.10. 

55. Коммуникативные знания – это: 

а) способность устанавливать и поддерживать необходимые, вытекающие из 

стоящих задач определяемые ими контакты с другими людьми; 

б) характеристика отношения личности к людям, показывающая степень 

терпимости к неприятным  или  неприемлемым  психическим  состояниям, 
качествам и поступкам партнеров по взаимодействию; 

в) обобщенный опыт человечества, отражение в сознании людей 

коммуникативных ситуаций в их причинно-следственных связях; 
г) учреждение или отдельное лицо, с которым ведется переписка 

ПК-2.10. 

56. Коммуникативные навыки – это: 

а) способность устанавливать и поддерживать необходимые, вытекающие из 
стоящих задач определяемые ими контакты с другими людьми; 

б) характеристика отношения личности к людям, показывающая степень 

терпимости к неприятным или неприемлемым психическим состояниям, 

качествам и поступкам партнеров по взаимодействию; 

в) обобщенный опыт человечества, отражение в сознании людей 

коммуникативных ситуаций в их причинно-следственных связях; 

г) автоматизированные компоненты сознательных действий, способствующих 

быстрому и точному отражению коммуникативных ситуаций 

ПК-2.10. 
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57. Коммуникативные умения – это: 

а) комплекс действий, основанных на высокой теоретической и практической 
подготовленности личности и позволяющих ей творчески использовать 

коммуникативные знания; 

б) характеристика отношения личности к людям, показывающая степень 

терпимости к неприятным или неприемлемым психическим состояниям, 

качествам и поступкам партнеров по взаимодействию; 

в) обобщенный опыт человечества, отражение в сознании людей 

коммуникативных ситуаций в их причинно-следственных связях; 

г) автоматизированные компоненты сознательных действий, способствующих 

быстрому и точному отражению коммуникативных ситуаций 

ПК-2.10. 

58. Коммуникативный стиль личности – это: 

а) комплекс действий, основанных на высокой теоретической и практической 
подготовленности личности и позволяющих ей творчески использовать 

коммуникативные знания; 

б) совокупность привычных способов и средств установления и поддержания 

контактов с окружающими в различных формах взаимодействия; 

в) обобщенный опыт человечества, отражение в сознании людей 
коммуникативных ситуаций в их причинно-следственных связях; 

г) автоматизированные компоненты сознательных действий, способствующих 

быстрому и точному отражению коммуникативных ситуаций 

ПК-2.10. 

 Тема 8. Медиация (посредничество) в переговорном процессе.  

59. Требования к управленческой информации: 

а) эстетичность; 

б) эмоциональность; 
в) латентность; 
г) доступность для восприятия 

ПК-2.10. 

60. Коммуникативный стиль управления – это: 

а) совокупность приемов, которые использует руководитель по отношению к 

своим подчиненным; 

б) совокупность принципов; 

в) способность одного человека побудить других добровольно следовать за ним; 

г) определенное подавление воли подчиненного 

ПК-2.10. 

61. Какими важнейшими чертами характера должен обладать специалист по 

управлению персоналом? 

а) целеустремленность; 

б) коммуникабельность; 

в) отзывчивость; 
г) всё перечисленное 

ПК-2.10. 

62. Компетенции — это: 

а) стиль руководства; 

б) ценности и личностные качества, а также профессиональные знания и 

навыки, необходимые сотруднику для успешного выполнения своих 

должностных обязанностей; 

в) получение определенного общественного статуса; 

г) определенное подавление воли подчиненного 

ПК-2.10. 

63. Коммуникация — это: 
а) стиль руководства; 
б) ценности и личностные качества, а также профессиональные знания и 

навыки, необходимые сотруднику для успешного выполнения своих 

должностных обязанностей; 

в) получение определенного общественного статуса; 
г) мера участия в процессе потребления, обмена и использования информации 

ПК-2.10. 

64. Конфликт — это: 
а) столкновение противоположно направленных целей, интересов, взглядов 

оппонентов или субъектов взаимодействия; 

б) ценности и личностные качества, а также профессиональные знания и 

навыки, необходимые сотруднику для успешного выполнения своих 

должностных обязанностей; 

в) получение определенного общественного статуса; 
г) мера участия в процессе потребления, обмена и использования информации 

ПК-2.10. 



24 
 

65. Коммуникативная цель — это: 

а) столкновение противоположно направленных целей, интересов, взглядов 
оппонентов или субъектов взаимодействия; 

б) ценности и личностные качества, а также профессиональные знания и 

навыки, необходимые сотруднику для успешного выполнения своих 
должностных обязанностей; 

в) цель, побуждающая адресанта вступить в речевой контакт; 
г) мера участия в процессе потребления, обмена и использования информации 

ПК-2.10. 

66. Письменное или устное распоряжение руководителя, направленное на решение 

конкретной задачи, носящее характер предписания, называется в управлении: 

а) «делегирование»; 

б) «возможности»; 

в) «власть»; 
г) «приказ» 

ПК-2.10. 

67. Трудовая активность выражается в: 

а) особенности группового поведения; 

б) совокупности принципов, методов, средств и форм воздействия на интересы, 

поведение и деятельность работников; 

в) социальной преобразующей деятельности работников; 

г) вовлечении работника в общественное производство и постоянном росте 

производительности труда, степени реализации им своих физических и, 

умственных возможностей 

ПК-2.10. 

68. Контроль за соблюдением установленного порядка обращения с 

документированной информацией организуется с целью: 

а) обеспечения поиска документа; 

б) культурного обмена; 

в) доступности восприятия; 
г) идентификации выполнения (невыполнения) требуемых действий 

ПК-2.10. 

69. Конфиденциальная информация – это: 

а) сведения, заверенные официально установленным порядком; 

б) информация, доступ к которой ограничивается в соответствии с 

законодательством Российской Федерации; 

в) сведения о личном составе организации; 

г) сведения о лицах, предметах, фактах, событиях, явлениях и процессах 

независимо от формы их представления 

ПК-2.10. 

70. Разговор – это пример социального: 

а) взаимодействия; 

б) отношения; 
в) конфликта; 

г) статуса 

ПК-2.10. 

71. Управленческое консультирование – это: 

а) использование компьютеров и информационных систем в управлении; 
б) метод совершенствования практики управления, который может быть 

использован как отдельным консультантом, так и частной или государственной 

организацией; 

в) выбор технологии производственного процесса, стимулирование 

производительности труда, оценка и контроль качества продукции и т.д.; 

г) формирование структурных подразделений по сбыту и маркетингу, подбор 

надежных партнеров-оптовиков, поиски новых заказчиков и рынков, 

стимулирование и исследование перспектив сбыта 

ПК-2.10. 

72. «Я-концепция» — это: 
а) понимание другими людьми социальной роли индивида; 

б) иллюзия; 

в) реминисценция; 
г) представление индивида о самом себе 

ПК-2.10. 

73. Интеграция – это: 

а) особенности группового поведения; 

б) совокупность принципов, методов, средств и форм воздействия на интересы, 

поведение и деятельность работников для достижения целей, стоящих перед 

компанией, в которых они заняты; 

в) создание эффективных деловых отношений среди подразделений и 

сотрудников данной организации; 
г) определенное подавление воли подчиненного 

ПК-2.10. 
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74. Коммуникация – это: 

а) навешивание ярлыков; 
б) яркие обобщения; 

в) смещение акцента; 
г) двусторонний процесс обмена сообщениями (сигналами) 

ПК-2.10. 

75. Невербальное послание — это информация, посланная без использования … 

а) жестов; 

б) слов; 

в) мимики; 

г) позы 

ПК-2.10. 

76. Клише поведенческое — это: 

а) авторитетность, коллективизм, целеполагание и реализм; 

б) информация, традиции, символы и язык; 

в) поверхностные способы поведения, стереотипные способы взаимодействия; 

г) исправление 

ПК-2.10. 

77. Межличностное пространство, или дистанция общения — это: 

а) авторитетность, коллективизм, целеполагание и реализм; 

б) информация, традиции, символы и язык; 

в) субъективный критерий эмоциональной близости людей; 

г) исправление 

ПК-2.10. 

78. Стиль – это: 
а) норма языка; 

б) разновидность литературного языка; 

в) замкнутая система; 
г) форма коммуникации 

ПК-2.10. 

79. Черты официально-делового стиля: 

а) стандартность; 
б) обобщенность; 
в) экспрессивность; 

г) эмоциональность 

ПК-2.10. 

 Тема 9. Этика делового общения и правила ведения переговоров в 

международном бизнесе. 

 

80. Лаконичность изложения предполагает: 

а) однозначность понимания содержания, изложенного в документе, 

исключающую двусмысленности; 

б) исключение слов, обладающих эмоциональной или экспрессивной окраской; 

в) отсутствие логических ошибок, продуманность и четкость формулировок; 
г) исключение речевой избыточности 

ПК-2.10. 

81. Требования к служебной информации: 

а) достоверность; 

б) полнота; 

в) актуальность; 
г) все вышеперечисленное 

ПК-2.10. 

82. Основной сферой, в которой функционирует официально-деловой стиль, 

является: 

а) духовная; 

б) экономическая; 

в) спортивно-оздоровительная; 
г) административно-правовая деятельность 

ПК-2.10. 

83. Основное требование к их оформлению и содержанию документа: 

а) индивидуальность; 

б) однозначность понимания содержания; 

в) эстетичность; 
г) экологичность 

ПК-2.10. 

84. Формула, выражающая напоминание: 
а) Напоминаем, что…; 

б) Сообщаем, что…; 

в) Ставим Вас в известность, что…; 

г) Предлагаем Вам…. 

ПК-2.10. 

85. Формула, выражающая предложение: 

а) Напоминаем, что…; 

б) Сообщаем, что…; 

в) Ставим Вас в известность, что…; 

г) Предлагаем Вам…. 

ПК-2.10. 
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86. Коммуникация — это: 

а) сложный процесс взаимодействия людей в обществе; 
б) географическая сегментация; 

в) богатство; 
г) социально-экономическая сегментация 

ПК-2.10. 

87. Слово, действие (или бездействие), которое может привести к конфликту 

а) конфликтоген; 

б) инцидент; 
в) конфликтная ситуация; 

г) эскалация 

ПК-2.10. 

89. Общение — это: 

а) достижение желаемого результата; 

б) одна из первичных и фундаментальных потребностей человека, основа его 

социализации, становления как личности; 

в) тот, кто помогает другим сделать намного больше, чем они когда-либо 

считали возможным; 
г) поиск возможных управленческих проблем 

ПК-2.10. 

90. Взаимодействие — это: 
а) централизация власти в руках одного руководителя; 
б) процесс непосредственного или опосредованного воздействия субъектов друг 

на друга, порождающий их взаимную обусловленность; 

в) поиск возможных управленческих проблем; 

г) эскалация 

ПК-2.10. 

91. Межличностное взаимодействие — это: 

а) реально функционирующая связь субъектов, обладающих сознанием и 

целенаправленной активностью, которая характеризуется их взаимной 

зависимостью; 

б) географическая сегментация; 

в) богатство; 
г) социально-экономическая сегментация 

ПК-2.10. 

92. Самоконтроль — это: 

а) организация своей жизни и деятельности; 
б) совокупность принципов, методов, средств и форм воздействия на интересы, 

поведение и деятельность работников для достижения целей, стоящих перед 

компанией, в которых они заняты; 

в) то, как молодые и новые члены общества обеспечиваются информацией, 

знаниями, навыками и ценностными ориентирами; 
г) оценка и корректирование своей деятельности 

ПК-2.10. 

93. Общительность (коммуникативность) — это: 
а) способность применять знания, опыт в любой конкретной ситуации; 

б) открытость к другим, готовность и умение идти на контакт с людьми; 

в) то, как молодые и новые члены общества обеспечиваются информацией, 

знаниями, навыками и ценностными ориентирами; 
г) оценка и корректирование своей деятельности 

ПК-2.10. 

94. Инициативность — это: 

а) способность применять знания, опыт в любой конкретной ситуации; 
б) творческое проявление активности, способность к генерированию идей, 

новых подходов к решению известных проблем и др.; 

в) то, как молодые и новые члены общества обеспечиваются информацией, 

знаниями, навыками и ценностными ориентирами; 
г) оценка и корректирование своей деятельности 

ПК-2.10. 

95. Профессионально необходимые качества руководителя – это: 

а) особенности группового поведения; 

б) индивидуально-личностные и социально-психологические особенности 

человека, в комплексе обеспечивающие успешность его работы на конкретной 

управленческой должности; 

в) система обрядов; 
г) определенное подавление воли подчиненного 

ПК-2.10. 



27 
 

96. Эмоции — это: 

а) особенности группового поведения; 
б) совокупность принципов, методов, средств и форм воздействия на интересы, 

поведение и деятельность работников для достижения целей, стоящих перед 

компанией, в которых они заняты; 

в) ролевое моделирование; 

г) состояния, связанные с оценкой значимости для индивида действующих на 

него факторов и выражаемые, прежде всего в форме непосредственных 

переживаний удовлетворения или неудовлетворения его актуальных 

потребностей 

ПК-2.10. 

97. Эмоционально - выразительные движения человека — это: 

а) особенности группового поведения; 

б) совокупность принципов, методов, средств и форм воздействия на интересы, 

поведение и деятельность работников для достижения целей, стоящих перед 

компанией, в которых они заняты; 

в) ролевое моделирование; 
г) мимика, жесты, пантомимика 

ПК-2.10. 

98. Социальный интеллект — это: 

а) способность понимать и правильно интерпретировать чувства других людей, 

ставить себя на место другого, знать, что можно требовать от конкретного 

человека, а что нет; 

б) совокупность принципов, методов, средств и форм воздействия на интересы, 

поведение и деятельность работников для достижения целей, стоящих перед 

компанией, в которых они заняты; 

в) ролевое моделирование; 
г) мимика, жесты, пантомимика 

ПК-2.10. 

99. Адекватная самооценка — это: 

а) способность к самонаблюдению, самоконтролю, критичности и коррекции 

своего поведения; 

б) совокупность принципов, методов, средств и форм воздействия на интересы, 

поведение и деятельность работников для достижения целей, стоящих перед 

компанией, в которых они заняты; 

в) ролевое моделирование; 
г) мимика, жесты, пантомимика 

ПК-2.10. 

100. Этичность — это: 

а) состояние здоровья; 
б) уважение прав личности, ответственность за взятые обещания, надежность, 
честность, справедливость; 

в) способность одного человека побудить других добровольно следовать за ним; 

г) определенное подавление воли подчиненного 

ПК-2.10. 

 

Вопросы к экзамену 

 (оцениваемые компетенции (индикаторы): ПК-2 (ПК-2.10) 

 

1. Понятие коммуникации и виды коммуникаций. 

2. Характеристика коммуникационного процесса. 

3. Понятие и виды делового общения. 

4. Краткая характеристика каждого вида делового общения: переговоры, совещание, 

деловая встреча, телефонный разговор и т.д. 

5. Роль информации в деловом общении. 

6. Российский и зарубежный опыт ведения деловых переговоров. 

7. Понятия речевой культуры делового общения. 

8. Риторический инструментарий речи. 

9. Основные требования, предъявляемые к деловой речи. 

10. Отличительные особенности письменной деловой речи. 

11. Понятия логической культуры речи. 

12. Особенности применения законов логики в деловой речи. 

13. Понятие аргумент, умозаключение. 

14. Искусство рассуждать и убеждать. 

15. Сочетание логики и аргументации. 

16. Способы опровержения доводов оппонента. 

17. Различные типы собеседников. 
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18. Определение состояния собеседника по его манере говорить. 

19. Позиция слушателя и говорящего. 

20. Использование техники постановки вопросов при деловом общении. 

21. Искусство отвечать на поставленные вопросы. 

22. Правила поведения в конфликтных ситуациях. 

23. Мимика, жесты, телодвижения как показатель внутреннего состояния 

собеседника. 

24. Национальные особенности невербального общения. 

25. Этика личности и корпоративная этика. 

26. Понятие протокольного мероприятия. 

27. Протокольная служба и порядок ведения протокольных мероприятий. 

28. Подготовка к проведению деловой беседы. 

29. Проведение деловой беседы. 

30. Подготовка и проведение делового совещания. 

31. Роль руководителя и рядового участника делового совещания. 

32. Виды переговоров и особенности их проведения. 

33. Необходимые требования к успешному проведению деловых переговоров в сфере 

международного бизнеса. 

34. Процедура приема посетителей. 

35. Правила ведения делового телефонного разговора. 

36. Анализ процесса и результата проведенной деловой встречи. 

37. Особенности проведения деловых встреч с зарубежными компаниями. 

38. Коммуникативные барьеры в деловых переговорах 

 

 

Перечень компетенций с указанием этапов их формирования в процессе освоения 

образовательной программы 

 

Этапы формирования компетенций в процессе освоения ОПОП прямо связаны с 

местом дисциплин в образовательной программе. Каждый этап формирования компетенции, 

характеризуется определенными знаниями, умениями и навыками и (или) опытом 

профессиональной деятельности, которые оцениваются в процессе текущего контроля 

успеваемости, промежуточной аттестации по дисциплине (практике) и в процессе 

государственной итоговой аттестации. 

Дисциплина «Технологии деловых переговоров» является промежуточным этапом 

формирования компетенций ПК-2 в процессе освоения ОПОП. Основывается на знаниях, 

полученных обучающимися в ходе освоения дисциплин «Цифровая экономика», 

«Электронный бизнес», «Бухгалтерский учёт», «Финансы», «Электронный документооборот 

на предприятии», «Правовая среда бизнеса», «Правовая защита информации», «Управление 

информационными ресурсами», «Инженерия знаний и интеллектуальные информационные 

системы» и предшествует изучению дисциплин «Производственная практика: 

Технологическая (проектно-технологическая) практика», «Производственная практика: 

Преддипломная практика», «Государственная итоговая аттестация: Подготовка к процедуре 

защиты и защита выпускной квалификационной работы», также формирующих данные 

компетенции. В качестве промежуточной аттестации по дисциплине предусмотрены 

экзамены в 5-м семестре у обучающихся в очной форме обучения, в 6 в очно-заочной и 

заочной формах обучения. 

Итоговая оценка сформированности компетенций ПК-2 определяется в период 

государственной итоговой аттестации. 

В процессе изучения дисциплины компетенции также формируются поэтапно. 

Основными этапами формирования ПК-2 при изучении дисциплины «Технологии 

деловых переговоров» является последовательное изучение содержательно связанных между 

собой тем учебных занятий. Изучение каждой темы предполагает овладение обучающимися 

необходимыми дескрипторами (составляющими) компетенций. Для оценки уровня 

сформированности компетенций в процессе изучения дисциплины «Технологии деловых 

переговоров» предусмотрено проведение текущего контроля успеваемости по темам 
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(разделам) дисциплины и промежуточной аттестации по дисциплине – экзамен. 

Показателями оценивания компетенций на этапе изучения дисциплины 

«Технологии деловых переговоров» являются результаты обучения по дисциплине. 
 

 

Показатели оценивания компетенций 

ПК-2 

Знания: 
базовые понятия деловых коммуникаций 

Умения: 

использовать теоретические знания для принятия верных управленческих решений в 

процессе деловых переговоров 

Навыки и (или) опыт профессиональной деятельности: 
формирования возможных решений в процессе деловых переговоров 

Шкала оценивания, в зависимости от уровня сформированности компетенций 

 

 

Шкалы оценивания 

 

Критерии оценивания 

Уровень сформиро- 

ванности компетен- 

ций 

 

 

«отлично» 

Обучающийся правильно ответил на теоретические и 

практические вопросы. Показал отличные знания в рамках 

учебного материала. Показал отличные умения и владения 

навыками применения полученных знаний и умений при 
выполнении упражнений, иных заданий. Ответил на все 

дополнительные вопросы 

 

 

продвинутый 

К
о

м
п

ет
ен

ц
и

я
 (

ц
и

и
) 

сф
о
р
м

и
р
о
ва

н
ы

 

 

 

«хорошо» 

Обучающийся с небольшими неточностями ответил на 

теоретические вопросы, показал хорошие знания в рамках 

учебного материала. Выполнил с небольшими 
неточностями практические задания. Показал хорошие 

умения и владения навыками применения полученных 

знаний и умений при овладении учебного материала. 

Ответил на большинство дополнительных вопросов 

 

 

базовый 

 

 

 

«удовлетворительно» 

Обучающийся с существенными неточностями ответил на 

теоретические вопросы. Показал удовлетворительные 

знания в рамках учебного материала. С существенными 

неточностями выполнил практические задания. Показал 

удовлетворительные умения и владения навыками 

применения полученных знаний и умений при овладении 

учебного материала. Допустил много неточностей при 

ответе на дополнительные вопросы 

 

 

 

пороговый 

 

 

 

 

 

«Зачтено» 

Обучающийся ответил (или с небольшими неточностями, 

или с существенными неточностями) на теоретические 
вопросы, показал хорошие знания в рамках учебного 

материала. Выполнил (или с небольшими неточностями, 

или с существенными неточностями) практические 

задания. Показал (отличные, или хорошие, или 

удовлетворительные) умения и владения навыками 

применения полученных знаний и умений при овладении 

учебного материала. Ответил на большинство 

дополнительных вопросов (или ответил на большинство 

дополнительных вопросов, или допустил много 

неточностей при ответе на дополнительные вопросы) 

 

 

 

 

 

Компетенция (ции) 

сформированы 

 

 

«неудовлетворительно» 

«Не зачтено» 

Обучающийся при ответе на теоретические вопросы и при 

выполнении практических заданий продемонстрировал 

недостаточный уровень знаний и умений при решении задач 
в рамках учебного материала. При ответах на 

дополнительные вопросы было допущено множество 

неправильных ответов 

 

 

Компетенция (ции) 

не сформированы 
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11. Перечень основной и дополнительной учебной литературы, необходимой 

для освоения дисциплины (модуля) 

 

а) Основная литература 

1. Ракутова И. В. Деловые коммуникации : учеб. пособие / И.В. Ракутова. - Минск : РИПО, 

2024. - 195 с. - ISBN 978-985-895-204-4. - URL: https://ibooks.ru/bookshelf/397377/reading. - 

Текст: электронный. 

2. Косова Ю. А. Деловые коммуникации: технологии общения: Сборник практических заданий 

/ Ю.А. Косова, Н.В. Сергеева. - Москва : Российский государственный университет правосудия, 

2021. - 127 с. - ISBN 978-5-93916-893-9. - URL: https://ibooks.ru/bookshelf/379505/reading. - 

Текст: электронный. 

 

б) Дополнительная литература 

1. Коробанова Ж.В. Основы деловой и публичной коммуникации в профессиональной 

деятельности: Учебник для бакалавриата / Ж.В. Коробанова, Е.В. Камнева, М.М. Симонова. - 

Москва : Прометей, 2019. - 192 с. - ISBN 978-5-907166-77-6. - URL: 

https://ibooks.ru/bookshelf/365922/reading. - Текст: электронный. 

 

электронно-библиотечные системы (ЭБС): 

Электронно-библиотечная система Айбукс http://ibooks.ru 

 

12. Перечень ресурсов информационно-телекоммуникационной сети 

«Интернет», необходимых для освоения дисциплины (модуля) 

 Федеральный центр информационно-образовательных ресурсов: 

[Электронный ресурс] – Режим доступа: 

https://web.archive.org/web/20191121151247/http://fcior.edu.ru/ (открытый доступ)

 Научная электронная библиотека [Электронный ресурс] – Режим доступа: 

https://elibrary.ru (открытый доступ)

 Министерство экономического развития Российской Федерации [Электронный 

ресурс] – Режим доступа: https://www.economy.gov.ru/ (открытый доступ)

 Федеральная служба государственной статистики [Электронный ресурс] – 

Режим доступа: https://rosstat.gov.ru/ (открытый доступ)

 

13. Перечень информационных технологий, используемых при осуществлении 

образовательного процесса по дисциплине (модулю), включая перечень 

программного обеспечения, профессиональных баз данных и информационных 

справочных систем 

  

Перечень лицензионного программного обеспечения 

 

1. MS Office 2019 (Microsoft) 

2. MS Windows 7 (Microsoft) 

в том числе перечень лицензионного программного обеспечения отечественного 

производства: 

1. Kaspersky Endpoint Security (Kaspersky Lab) 

 

Перечень свободно распространяемого программного обеспечения 

 

1. Adobe Acrobat Reader 

2. Open Office (http://ru.openoffice.org/) 

в том числе перечень свободно распространяемого программного обеспечения 

отечественного производства: 

1. Яндекс.Браузер 

2. Aнтивирус Kaspersky Free 

http://ibooks.ru/
https://web.archive.org/web/20191121151247/http:/fcior.edu.ru/
https://elibrary.ru/
https://www.economy.gov.ru/
https://rosstat.gov.ru/
http://ru.openoffice.org/)
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14. Материально-техническое обеспечение дисциплины 

 
№ 
п/
п 

Тип 

помещения 

Состав оборудования и технических средств 

обучения 

 

 

 

1 

 

Учебная аудитория для проведения 

занятий лекционного типа, и 

практических занятий с применением 

компьютерных технологий, текущего 

контроля и промежуточной аттестации, 

групповых и индивидуальных 

консультаций 

 

 

Аудитория 44. 

Оборудование: 

Учебная мебель: рабочее место преподавателя, 

учебные места для обучающихся, доска. 

Технические средства обучения: 

Переносное мультимедийное оборудование: 

Ноутбуки, с выходом в сеть Интернет и с 

доступом в электронно-информационную 

среду института, проектор, экран 

демонстрационный. 

 

 

2 

 

Учебная аудитория для проведения 

занятий семинарского типа, 

лабораторных работ, текущего 

контроля и промежуточной аттестации 

и индивидуальных консультаций 

 

Аудитория 24. 

Оборудование: 

Учебная мебель, рабочее место преподавателя, 

учебные места для обучающихся, доска. 

Технические средства обучения: 

Переносное мультимедийное оборудование: 

Ноутбук, с выходом в сеть Интернет и с 

доступом в электронно-информационную 

среду института, проектор, экран 

демонстрационный. 

 

 

 

3 

 

Аудитория для самостоятельной 

работы студентов и выполнения 

курсовых работ 

 

Аудитория 33. 

Оборудование: 

Учебная мебель, рабочее место преподавателя, 

учебные места для обучающихся, доска, 

кондиционер. 

Технические средства обучения: 

Переносное мультимедийное оборудование: 

Ноутбук, с выходом в сеть Интернет и с 

доступом в электронно-информационную 

среду института, проектор, экран 

демонстрационный. 

 

 

15. Особенности организации образовательного процесса по образовательной 

программе для инвалидов и лиц с ограниченными возможностями здоровья 

 

При наличии в контингенте обучающихся по образовательной программе инвалидов 

и лиц с ограниченными возможностями здоровья (ЛОВЗ) образовательная программа 

адаптируется с учетом особых образовательных потребностей таких обучающихся (по их 

заявлению). 

При обучении по индивидуальному учебному плану лиц с ограниченными 

возможностями здоровья срок освоения образовательной программы может быть увеличен 

по их желанию не более чем на 1 год по сравнению со сроком получения образования для 

соответствующей формы обучения. При использовании формы инклюзивного обучения 

составляется индивидуальная программа сопровождения образовательной деятельности 

студента (по их заявлению). 

Индивидуальная программа сопровождения образовательной деятельности студента 

может включать: 

 сопровождение лекционных и практических занятий прямым и обратным 

переводом на русский жестовый язык (для студентов с нарушениями слуха); 
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 посещение групповых и индивидуальных занятий с психологом; 

 организационно-педагогическое, психолого-педагогическое, профилактически-

оздоровительное, социальное сопровождения учебного процесса. 

Обучающиеся по ОПОП ВО из числа лиц с ограниченными возможностями здоровья 

по их желанию могут быть обеспечены печатными и (или) электронными 

образовательными ресурсами в формах, адаптированных к ограничениям их здоровья. 

Организация учебного процесса лиц, имеющих ограниченные возможности здоровья, 

инвалидов, осуществляется в соответствии с требованиями Федерального 

государственного образовательного стандарта и Методическими рекомендациями по 

организации образовательного процесса для обучения инвалидов и лиц с ограниченными 

возможностями здоровья в образовательных организациях высшего образования, в том 

числе оснащенности образовательного процесса. 

Форма проведения текущей и промежуточной аттестации для студентов-инвалидов 

устанавливается с учетом индивидуальных психофизических особенностей (устно, 

письменно на бумаге, письменно на компьютере, в форме тестирования и т.п.). При 

необходимости студенту-инвалиду предоставляется дополнительное время для подготовки 

ответа на зачете или экзамене. 

Для инвалидов и лиц с ограниченными возможностями здоровья места прохождения 

практик определяются с учетом состояния их здоровья и требований по доступности. 

В Институте созданы материально-технические условия, обеспечивающие 

возможность беспрепятственного доступа обучающимся с ограниченными возможностями 

здоровья в аудитории и другие помещения. 

Для студентов с ОВЗ и инвалидов создана доступная среда: центральный вход в 

здание оборудован специальным съездом (пандусом) и специальными поручнями. 

Расширенный дверной проем. Установлен звонок вызова сотрудника, вывеска с 

объемными символами и шрифтом Брайля, 200*300мм. 

Лифт отсутствует. Кабинет для лиц с ОВЗ находится на 1 этаже, сразу возле входа, 

имеет широкий дверной проем. Технические средства: широкие столы, стулья для 

обучающихся, стол, стул для преподавателя, ноутбук с выходом в сеть Интернет и с 

доступом в электронно-информационную среду института, проектор, экран для 

проектирования, доска. 

Санитарно-гигиеническое помещение для лиц с ОВЗ находится на 1-м этаже, 

оборудовано для лиц с ОВЗ (парные поручни закреплены симметрично с обеих сторон 

унитаза и раковины на высоте 800-850 мм от поверхности пола и на расстоянии 600 мм 

друг от друга). 

Сайт института имеет режим просмотра, адаптированный для слабовидящих людей. 

Получение образования лицами с ограниченными возможностями является одним из 

основных и неотъемлемых условий их успешной социализации, обеспечения их 

полноценного участия в жизни общества, эффективной самореализации в различных видах 

профессиональной и социальной деятельности. 

Особые условия реализации образовательной программы 

В случае необходимости (например, чрезвычайных ситуаций, форс-мажора 

(обстоятельств непреодолимой силы, осложнения эпидемиологической ситуации) наличие 

учебно-методического сопровождения и обеспечения данной основной профессиональной 

образовательной программы высшего образования предполагает: 

– организацию контактной работы обучающихся и педагогических работников в 

электронной информационно-образовательной среде института; 

– использование различных образовательных технологий, электронных и 

информационных ресурсов, онлайн-курсов иных организаций, позволяющих обеспечить 

взаимодействие обучающихся и педагогических работников опосредованно (на 

расстоянии). 
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