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

соотнесенных с планируемыми результатами освоения программы 

 

 

1.1.Дисциплина Б1.В.ДВ.17.01 Переговорный процесс обеспечивает овладение 

следующими компетенциями: 
 

Код 

компетенции 

Наименование 

компетенции 

Код 

компонента 

компетенции 

Наименование компонента  

компетенции 

УК ОС-4 способность осуществлять 

деловую коммуникацию в 

устной и письменной 

формах на государственном 

и иностранном (ых) языках 

УК ОС-4.3 способность проявлять 

лидерские качества в 

деловых коммуникациях в 

устной и письменной 

формах на 

государственном и 

иностранном (ых) языках 

УК ОС-5 способность проявлять 

толерантность в условиях 

межкультурного 

разнообразия общества 

УК ОС-5.8 способность проявлять 

толерантность в условиях 

межкультурного 

разнообразия общества в 

социально-историческом и 

философском контекстах, 

соблюдать нормы этики и 

использовать 

дефектологические знания 

в социальной и 

профессиональной сферах 
 

 

2. Объем и место дисциплины в структуре ОП ВО 

Объем дисциплины 

Учебным планом для дисциплины Переговорный процесс установлено: 
˗ трудоемкость дисциплины– 2 з.е., 

˗ контактная работа с преподавателем – 32 часов, в том числе 16 часов – лекции, 

16 часов – практические занятия,  

˗ самостоятельная работа –  38 часов. 

Место дисциплины в структуре ОП ВО 

˗ Дисциплина «Лидерство и переговорный процесс» предназначена для 

студентов 3-го курса, изучается в 6 семестре.  

˗ Дисциплина реализуется после изучения дисциплин «Деловые 

коммуникации», «Деловая этика» и др. 

˗ Форма промежуточной аттестации – зачет с. 

 

3. Содержание и структура дисциплины  
Для программ бакалавриата, магистратуры и специалитета в раздел включается описание 

содержания дисциплины, структурированное по темам (разделам) с указанием отведенного на них 

количества академических часов и видов учебных занятий. 

Описание дается в табличной форме для каждой формы обучения с учетом ее особенностей. 

Дополнительно в раздел включает описание содержания дисциплины до уровня описания содержания 

отдельных тем (разделов) дисциплины, выполненного в традиционной форме перечня дидактических единиц. 

 

 

Очная форма обучения 



 

№ 

п/п 
Наименование тем 

и/или разделов 
Объем дисциплины (модуля), час. Форма 

текущего  

контроля 

успеваемости*, 

промежуточной 

аттестации** 

Всего  Контактная работа 

обучающихся с 

преподавателем 

по видам учебных занятий 

КСР 

Л/ 

ДОТ 
ЛР/ 

ДОТ 
ПЗ/ 

ДОТ 
СР 

Тема 

1 

Лидерство. 

Теоретические основы 

переговорного процесса.  

Введение в переговоры 

8 2  2 4  О 

Тема 

2 

Основные модели 

переговоров 

10 2  2 6  О, к 

Тема 

3 

Коммуникация в 

переговорах. Цены на 

нефть. Деловая игра 

8 2  2 4  О, к 

Тема 

4 

Методы подготовки к 

переговорам. Критерии 

успеха. 

10 2  2 6  О, к 

Тема 

5 

Методы достижения 

взаимопонимания 

участников переговоров 

8 2  2 4  кр 

Тема 

6 

Теоретические основы и 

особенности разработки 

переговоров по 

интересам. Фрейминг 

8 2  2 4  О, к 

Тема 

7 

Современные 

технические достижения  

в переговорной практике: 

роль, значение, 

особенности реализации 

10 2  2 6  О, к 

Тема

8 

Правовое оформление 

переговоров. 

Содержание, правила, 

формы, особенности 

классификации. 

Международные 

договоры и пакты:  

сущность, особенности 

содержания права, 

правовой статус 

8 2  2 4  О, к, т 

         

Промежуточная аттестация 2      Зачет 

Всего: 108 16  16 38   

Используемые сокращения:  

Л – занятия лекционного типа (лекции и иные учебные занятия, предусматривающие 

преимущественную передачу учебной информации педагогическими работниками организации и 

(или) лицами, привлекаемыми организацией к реализации образовательных программ на иных 

условиях, обучающимся)1;  

                                                           
1 Абзац 2 пункта 31 Порядка организации и осуществления образовательной деятельности по 

образовательным программам высшего образования - программам бакалавриата, программам специалитета, 

программам магистратуры, утвержденного приказом Минобрнауки России от 05 апреля 2017 г. № 301 (ред. 

от 17.08.2020) (зарегистрирован Минюстом России 14 июля 2017г., регистрационный  № 47415) 



ЛР – лабораторные работы (вид занятий семинарского типа)2;  

ПЗ – практические занятия (виды занятия семинарского типа за исключением лабораторных 

работ)3;  

КСР – индивидуальная работа обучающихся с педагогическими работниками организации 

и (или) лицами, привлекаемыми организацией к реализации образовательных программ на иных 

условиях (в том числе индивидуальные консультации)4; 

ДОТ – занятия, проводимые с применением дистанционных образовательных технологий, в 

том числе с применением виртуальных аналогов профессиональной деятельности. 

СР – самостоятельная работа, осуществляемая без участия педагогических работников 

организации и (или) лиц, привлекаемых организацией к реализации образовательных программ на 

иных условиях. 

Примечание: 

* – разработчик указывает  формы заданий текущего контроля успеваемости  

(контрольные работы (К), опрос (О), тестирование (Т), коллоквиум (Кол) и т.п.) и виды учебных 

заданий (эссе (Эс), реферат (Реф), диспут (Д) и др.), с применением которых ведется мониторинг 

успешности освоения образовательной программы обучающимися 

** - разработчик указывает формы промежуточной аттестации: экзамен (Экз), зачет (З)/ 

зачет с оценкой (ЗО). 

Используемые сокращения и примечания включаются после каждой из заполняемых таблиц. 

Содержание дисциплины  
 

Содержание дисциплины  
 

Тема 1. Лидерство. Теоретические основы переговорного процесса  
Понятие лидерства. Характеристика и основные особенности лидера. Лидерство и 

власть. Участие лидера в переговорном процессе. 

Общая характеристика переговоров. Переговоры как научная и практическая 

проблема. Возникновение первых работ по переговорной проблематике. Теория Р.Фишера. 

Основные этапы развития исследований по переговорам. Тенденции в изучении 

переговоров. Зарубежные исследовательские центры. 

 

Тема 2. Основные модели переговоров 
 Модели переговоров. Основные этапы переговорного процесса. Значение выбора 

процедуры, варианты процедур переговоров. Прогнозирование и выбор стратегии. Тактика 

ведения переговоров. 

 

Тема 3. Коммуникация в переговорах. Цены на нефть. Деловая игра 

Изучить инструкции к деловой игре. Провести игру. Разбор игры. Особенности 

достижения результата переговоров при ограниченной коммуникации участников игры.  

 

Тема 4. Методы подготовки к переговорам. Критерии успеха 

                                                           
2 См. абзац 2 пункта 31 Порядка организации и осуществления образовательной деятельности по 

образовательным программам высшего образования - программам бакалавриата, программам специалитета, 

программам магистратуры, утвержденного  приказом Минобрнауки России от 05 апреля 2017 г. № 301 (ред. 

от 17.08.2020) (зарегистрирован Минюстом России 14 июля 2017г., регистрационный  № 47415) 
3 См. абзац 2 пункта 31 Порядка организации и осуществления образовательной деятельности по 

образовательным программам высшего образования - программам бакалавриата, программам специалитета, 

программам магистратуры, утвержденного  приказом Минобрнауки России от 05 апреля 2017 г. № 301 (ред. 

от 17.08.2020) (зарегистрирован Минюстом России 14 июля 2017г., регистрационный  № 47415) 
4 Абзац 2 пункта 31 Порядка организации и осуществления образовательной деятельности по 

образовательным программам высшего образования - программам бакалавриата, программам специалитета, 

программам магистратуры, утвержденного  приказом Минобрнауки России от 05 апреля 2017 г. № 301 (ред. 

от 17.08.2020) (зарегистрирован Минюстом России 14 июля 2017г., регистрационный  № 47415) 

 



Подготовка к переговорам. Теория конкурентоспособности Портера. 7 форм капитала.  

Критерии успеха переговоров. Общие трудности в подготовке к переговорам.  

BATNA. Этапы построения переговорной стратегии. Анализ исходной ситуации и 

ресурсов. Построение сценариев, прогнозирование ответных ходов партнеров и 

окружающей среды. Дерево альтернатив, выбор оптимального варианта.  

 

Тема 5. Методы достижения взаимопонимания участников переговоров  

Интересы и позиция на переговорах. Искусство распознания своих и чужих интересов: 

вопросы, сбор и анализ информации. Варианты согласования интересов. Изобретение 

вариантов. Понятие позиционного торга. Методы ведения переговоров: позиционный торг 

и принципиальные переговоры. Распределительный и интегративный торг. Разновидности 

тактики ведения переговоров. Понятие переговорного пространства. Структура 

переговорного процесса. 

 

Тема 6. Теоретические основы и особенности разработки переговоров по 

интересам. Фрейминг  
Особенности двусторонних и многосторонних переговоров. Многосторонние 

переговоры: проблема структуризации, формирования процедуры. Специфические тактики 

многосторонних переговоров. Коалиции на переговорах. 

Понятие стиля переговоров, варианты переговорных стилей. Значение личности 

переговорщика. Культурные особенности переговоров. Национальные стили переговоров: 

примеры. Значение психологических особенностей. Человеческий фактор: эмоции, 

общение, восприятие. Феномены восприятия. Создание правильного контекста (фрейминг).  

 

Тема 7. Современные технические достижения в переговорной практике: роль, 

значение, особенности реализации 

Роль, функции и значение технических средств в подготовке и ведении переговоров.  

Компьютерная техника в переговорной практике. Возможности Интернета, их 

реализация в переговорном процессе. Проблема информационного обеспечения 

переговоров и возможные пути ее решения. 

Роль и значение технической грамотности участников переговоров в достижении 

желаемых результатов. 

 

Тема 8. Правовое оформление переговоров. Содержание, правила, формы, 

особенности классификации. Международные договоры и пакты: сущность, 

особенности содержания права, правовой статус 

Основные формы договорных документов: собственно международный договор, 

соглашение, конвенция, протокол, акт, совместная декларация, совместные коммюнике, 

обмен нотами или письмами и др.: статус, функции, основные правила разработки. 

Субъекты договорной практики: государства, международные 

межправительственные организации, органы, представляющие народы, борющиеся за 

национальное освобождение и получившие международно-правовое признание, степень и 

возможности их участия в договорной практике. Учет и фиксация прав и обязанностей 

сторон в договорных документах.  

Принцип согласованного волеизъявления сторон, условия его реализации и 

значение. Особенности разработки договорных документов регионов.  Договорная 

практика Москвы. Международный договор как основной источник международного 

права, его предназначение и функции. 

Двусторонние и многосторонние договоры: содержание, особенности оформления. 

Пакты как форма политических договоров: особенности содержания, статус. 



Структура договора (пакта), назначение, направленность, содержание основных 

элементов. Роль и значение международных договоров в регулировании взаимоотношений 

субъектов международного права.  

 
 

4. Материалы текущего контроля успеваемости обучающихся и оценочные 

материалы промежуточной аттестации по дисциплине  

 

В ходе реализации дисциплины (индекс, наименование) используются следующие 

методы текущего контроля успеваемости обучающихся: 

 

Тема  Методы текущего 

контроля успеваемости 

Тема 1. Лидерство. Теоретические основы 

переговорного процесса  Введение в переговоры 

Опрос 

Тема 2. Основные модели переговоров Реферат 

Тема 3. Коммуникация в переговорах. Цены на нефть. 

Деловая игра 

Опрос, кейс, тест 

Тема 4. Методы подготовки к переговорам. Критерии 

успеха 

Опрос, кейс 

Тема 5. Методы достижения взаимопонимания 

участников переговоров 

Контрольная работа 

Тема 6. Теоретические основы и особенности разработки 

переговоров по интересам. Фрейминг 

Опрос, кейс 

Тема 7. Современные технические достижения  

в переговорной практике: роль, значение, особенности 

реализации 

Опрос, кейс 

Тема 8. Правовое оформление переговоров. Содержание, 

правила, формы, особенности классификации. 

Международные договоры и пакты:  

сущность, особенности содержания права, правовой 

статус 

Опрос, кейс, тест 

 

 

Зачет проводится в устой форме путем опроса по зачетным билетам. 
Указываются методы (средства, применяемые для выявления уровня освоения компетенции (устная, 

письменная; с применением (на основе) компьютерного тестирования и т.п). 

 

 

Материалы текущего контроля успеваемости обучающихся 

 

- при проведении занятий лекционного типа: при чтении лекций используется 

объяснительно-иллюстративный метод с элементами проблемного изложения учебной 

информации (монологической, диалогической или эвристической);  

-  при проведении занятий семинарского типа:  

- диспут (дискуссия);  

- опрос; 

- кейсовые задания;  

- эссе.            

 

Оценочные материалы промежуточной аттестации 
 



Компонент  

компетенции 

Индикатор 

оценивания 
Что делает обучающийся (какие 

действия способен выполнить), 

подтверждая освоение 

компетенции 

Критерий оценивания 
Как (с каким качеством) выполняется 

действие. Соответствует оценке 

«отлично» в шкале оценивания в РПД. 

УК ОС-4.3 способность проявлять 

лидерские качества в 

деловых коммуникациях в 

устной и письменной формах 

на государственном и 

иностранном (ых) языках 

убедительно доказывает в деловой 

коммуникации лидерские качества в 

деловых коммуникациях в устной и 

письменной формах на 

государственном и иностранном (ых) 

языках 

УК ОС-5.8 способность проявлять 

толерантность в условиях 

межкультурного 

разнообразия общества в 

социально-историческом и 

философском контекстах, 

соблюдать нормы этики и 

использовать 

дефектологические знания в 

социальной и 

профессиональной сферах 

в оптимальной форме проявляет 

толерантность в межкультурном 

общении, соблюдает нормы этики и 

использование дефектологичечких 

знаний в социальной и 

профессиональной сферах 

 

 

Типовые оценочные материалы промежуточной аттестации 

 

Домашнее задание студента - это самостоятельная письменная работа - рефлексия 

собственного опыта участия в переговорах в ходе курса. Цель эссе состоит в развитии 

навыков самостоятельного творческого мышления, письменного изложения собственных 

мыслей и постановки индивидуальных целей для дальнейшего саморазвития студента. 

Домашнее задание должно содержать: четкое изложение сути поставленного 

вопроса, включать самостоятельно проведенный анализ этого вопроса с использованием 

концепций и аналитического инструментария, выводы, обобщающие авторскую позицию 

по поставленной проблеме. 

Объем эссе: 1000 слов, шрифт 14 Times New Roman, 1,5 интервал. 

Оценка за домашнее задание выставляется по следующим критериям: знание и 

понимание теоретического материала, рефлексия собственного практического опыта, 

использованные инструменты для написания эссе, обоснованность всех сделанных 

заявлений (подкрепление конкретными примерами), логика и структурированность 

изложения, стиль написания, оригинальность (не менее 95% оригинальности, авторские 

находки). 

Подготовка эссе является одной из форм промежуточного контроля обучающихся, 

осуществляемой для наилучшего закрепления теоретических знаний.     

В ходе курса студенты должны выбрать любой международный конфликт или 

любые переговоры и, выделив в них тот или иной аспект, проанализировать ситуацию. 

Например, это могут быть следующие сюжеты: «Позиция арабских стран в Иракско-

Кувейтском конфликте (по материалам СМИ и Интернета)», «Динамика развития 

конфликта в Косово», «Особенности урегулирования конфликта в Северной Ирландии» и 

т.п. 

Готовое эссе сдается для проверки не позднее начала рассмотрения последней темы 

курса. Оценки за эссе объявляются во время зачета. 



 

Примерные вопросы домашнего задания 

 

1. Нравится ли мне вести переговоры/торговаться? Нравятся ли мне ситуации 

конфликта и/или ситуации, где приходится убеждать кого-то в своей точке зрения? 

Почему? 

2. Как другие воспринимают меня в роли переговорщика? Воспринимают ли меня 

как сильного или слабого переговорщика? Воспринимают ли меня как того, кто быстро 

сдает свои позиции или, наоборот, слишком долго и упорно отстаивает свою точку зрения, 

или того, кто знает, когда и кому уступить? 

3. Каково мое восприятие себя относительно ответов на Вопрос 2, представленный 

выше? 

4. Насколько эффективно я веду переговоры? Каковы мои самые сильные навыки 

(например, коммуникация, управление временем, т.д.)? Самые слабые? Как я могу в 

дальнейшем работать над своими слабыми сторонами, чтобы превратить их в сильные? 

5. Как я отношусь к переговорным ситуациям, в которых я: - наделен властью? – 

лишен власти? 

6. В каких ситуациях я чувствую себя наиболее компетентным переговорщиком? 

Наименее компетентным? С какими людьми мне наиболее удобно вести переговоры? 

Почему? В каком направлении мне необходимо работать над собственным переговорным 

стилем, чтобы добиться лучших результатов? 

 

Примерные вопросы тестового задания 

 

1. Отметьте, что не включает в себя содержательная подготовка к проведению 

переговоров: 

a) проведение анализа проблемы и диагностики ситуации 

b) формулирование предложений и их аргументация 

c) определение времени и места проведения переговоров 

d) подготовка инструкций участникам переговоров, а также документов и 

материалов 

 

2. Отметьте, что не является типичной ошибкой в подготовке и ведении 

переговоров: 

a) подготовке к переговорам не уделяется должного внимания 

b) за столом переговоров возникают споры внутри делегации (ведутся 

«внутренние переговоры») 

c) не учитываются особенности делового общения и этикета партнера из 

другой страны, что ведет к взаимонепониманию на переговорах 

d) ведущая роль в ведении переговоров отводится главе принимающей 

стороны 

 

3. Для переубеждения собеседника, высказавшего точку зрения, 

противоположную вашей, вы предпримете ряд шагов в такой 

последовательности: 

a) скажете «и…» или «и в то же время…» и настроите собеседника на развитие своей 

мысли 

b) снова спросите мнение собеседника, возможно уже откорректированное вашим 

убеждением 



c) постепенно введете свои аргументы, без «нажима убеждая собеседника 

d) согласитесь с собеседником 

 

Рекомендованные темы рефератов 

 

1. Сущность и содержание современного переговорного процесса. 

2. Российский опыт ведения международных переговоров. 

3. Договорная практика переговорного процесса: сущность, содержание. 

4. Зарубежные концептуальные представления о переговорном процессе. 

5. Отечественные концептуальные представления о переговорном процессе. 

6. Особенности ведения переговоров в дипломатической практике изучаемой 

страны (Германии, Франции, Испании). 

7. Опыт ведения переговоров в дипломатической практике современной 

России. 

8. Тактические приемы и средства ведения переговоров. 

9. Подготовка переговоров: сущность, содержание, особенности. 

10. Стили ведения переговоров. 

11. Личностный фактор в переговорном процессе (на исторических примерах). 

12. Многосторонние переговоры: специфика их подготовки и ведения.1 

13. Переговоры на постсоветском пространстве: тематика, особенности 

подготовки, ведения, результаты. 

14. Правовое оформление переговорного процесса. 

15. Роль, значение и содержание договорной практики. 

16. Переговорная практика Москвы: сущность, содержание, специфика. 

17. Дипломатическая беседа, как эффективная форма переговорного процесс 

18. Договорные документы: функции, статус, особенности содержания и 

подготовки. 

19. Интернет в переговорной практике: возможности, особенности их 

реализации в ходе подготовки и в процессе переговоров. 

20. Техническое обеспечение переговоров: сущность, содержание, 

возможности. 

21. Переговорная культура и пути ее достижения. 

22. Особенности переговорной культуры регионального (московского) 

специалиста в области международных отношений. 

23. Профессиограмма участника переговорного процесса. 

24. Анализ и оценка переговорной практики Общеевропейского совещания по 

безопасности и сотрудничеству в Европе (1973-1975 гг.). 

25. Анализ и оценка переговорной процесса в рамках Венского конгресса (1814-

1815 гг.). 

26. Переговорное искусство выдающихся российских дипломатов (Горчаков, 

Кутузов, Чичерин, Майский и др.). 

27. Современные тенденции в развитии переговорной практики. 

28. Организационная подготовка переговоров. 

29. Роль переговоров в урегулировании международных конфликтов. 

30. Роль и место переговоров в дипломатической практике. 

 



Шкала оценивания. 

Традиционная 

шкала 

Определение 

Зачтено верные ответы (50-100%) по вопросам к каждой теме курса 

Не зачтено при верных ответах ниже 50% на каждую из тем курса – попытка 

не засчитывается, что равноценно незачету по данной дисциплин 

 

5. Методические материалы по освоению дисциплины  
 

Для того чтобы выполнить задания по промежуточной аттестации, необходимо: 

1. Ознакомиться с темами курса. 

2. Выполнить практические задания к каждой теме курса.  

3. После освоения каждого раздела курса принять участие в деловой игре.  

4. Итоговый зачет выставляется из совокупности пройденных деловых игр и 

результатов выполненных практических заданий. 
 

Каждая тема курса заканчивается практическим заданием, успешное выполнение 

которого, открывает возможность изучения следующей темы. В учебном процессе 

используются следующие виды учебной работы: самостоятельная работа, практическая 

работа, промежуточная аттестация. Предусмотрены следующие формы текущего контроля: 

деловые игры, кейсы, эссе, рефераты. 

Слушателю необходимо последовательно изучать материалы курса и следовать 

рекомендациям по выполнению практических заданий.  

 

Методические указания по самоподготовке к выполнению практических 

заданий: 

Выполнение практического задания невозможно без ознакомления с 

соответствующим лекционным блоком, в котором содержится вся необходимая 

информация для его выполнения. Необходимо прослушать рекомендации по выполнению 

конкретного практического задания и использовать заготовленные шаблоны, которые 

прилагаются к заданиям.  

 

Методические рекомендации по выполнению практикоориентированных 

заданий. 

В процессе подготовки к практическим занятиям, необходимо обратить особое 

внимание на самостоятельное изучение рекомендованной литературы. Самостоятельная 

работа с учебниками, учебными пособиями, научной, справочной и популярной 

литературой, материалами периодических изданий и Интернета, статистическими данными 

является наиболее эффективным методом получения знаний, позволяет значительно 

активизировать процесс овладения информацией, способствует более глубокому усвоению 

изучаемого материала, формирует у студентов свое отношение к конкретной проблеме. 

 

Методические рекомендации обучающимся по работе с литературой 

Основная литература – это базовая монография, достаточно полно освещающий 

соответствующие вопросы изучаемой дисциплины. Дополнительная литература – это 

рекомендуемая для изучения литература, позволяющая более глубоко изучить отдельные 

вопросы по темам курса. 

Записи и заметки при работе с обязательной и дополнительной литературой не 

только способствуют более глубокому пониманию и усвоению изучаемого материала, но и 

помогают вырабатывать навыки ясного и последовательного их изложения в письменной 

форме при анализе тех или иных вопросов изучаемой дисциплины. 
 



 

6. Учебная литература и ресурсы информационно-телекоммуникационной 

сети Интернет 
Основная литература: 

1. Roger Fisher, William Ury, Bruce Patton. Getting to Yes: Negotiating Agreement 

Without Giving In. Издательство: Penguin (Non-Classics), 1991 г. 

2. Уильям Юри. Преодолевая НЕТ, или Переговоры с трудными людьми 

Издательство: Эксмо, 2008 г. 

 

Дополнительная литература: 

1. Митрошенков, О. А.  Деловое общение: эффективные переговоры: практическое 

пособие / О. А. Митрошенков. — 2-е изд. — Москва: Издательство Юрайт, 2020. — 315 с. 

— (Профессиональная практика). — ISBN 978-5-534-10704-3. — Текст: электронный // ЭБС 

Юрайт [сайт]. — URL: https://urait-ru.ezproxy.ranepa.ru:2443/bcode/455770 (дата обращения: 

20.02.2021). 

2. Митрошенков, О. А.  Деловые переговоры: учебное пособие для вузов / О. А. 

Митрошенков. — 2-е изд. — Москва: Издательство Юрайт, 2020. — 315 с. — (Высшее 

образование). — ISBN 978-5-534-07951-7. — Текст: электронный // ЭБС Юрайт [сайт]. — 

URL: https://urait-ru.ezproxy.ranepa.ru:2443/bcode/454576 (дата обращения: 20.02.2021). 

3. Матвеева, Л. В.  Психология ведения переговоров: учебное пособие для вузов / Л. 

В. Матвеева, Д. М. Крюкова, М. Р. Гараева. — 2-е изд., перераб. и доп. — Москва: 

Издательство Юрайт, 2020. — 121 с. — (Высшее образование). — ISBN 978-5-534-09865-5. 

— Текст: электронный // ЭБС Юрайт [сайт]. — URL: https://urait-

ru.ezproxy.ranepa.ru:2443/bcode/452637 (дата обращения: 20.02.2021). 

 

Интернет-ресурсы. 
   1. https://lib.ranepa.ru/ru/ - информационные ресурсы библиотеки РАНХ и ГС. 

 

7. Материально-техническая база, информационные технологии, 

программное обеспечение и информационные справочные системы 
 

Для проведения лекций и практических занятий по дисциплине «Культура речи и деловое 

общение» необходимы: 

1. Аудитория, оборудованная для проведения компьютерных презентаций, включая 

возможность частичного затемнения аудитории. 

2. Мультимедийное оборудование для компьютерной презентации - персональный 

компьютер, проектор, экран, звуковые колонки. 

 

https://lib.ranepa.ru/ru/
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