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1. Перечень планируемых результатов обучения по дисциплине, соотнесенных с 

планируемыми результатами освоения программы 
 

1.1.Дисциплина Б1.В.23 Переговоры (Negotiation Skills) обеспечивает овладение 
следующими компетенциями с учетом этапа: 

 
Код 

компетенции 
Наименование 
компетенции 

Код этапа освоения 
компетенции 

Наименование этапа 
освоения компетенции 

ПК-2 Владение различными 
способами 
разрешения 
конфликтных 
ситуаций при 
проектировании 
межличностных, 
групповых и 
организационных 
коммуникаций на 
основе современных 
технологий 
управления 
персоналом, в том 
числе, в 
межкультурной среде 

ПК-2.1 
 

Знание основных теорий 
мотивации, лидерства, 
групповой динамики и 
принципов формирования 
команды. 

ПК-12 Умение организовать 
и поддерживать связи 
с деловыми 
партнерами, 
используя системы 
сбора необходимой 
информации для 
расширения внешних 
связей и обмена 
опытом при 
реализации проектов, 
направленных на 
развитие организации 
(предприятия, органа 
государственного или 
муниципального 
управления) 

ПК-12.2 
 

Способность выявлять 
проблемы экономического 
характера при анализе 
конкретных ситуаций, 
предлагать способы их 
решения с учетом 
критериев социально- 
экономической 
эффективности, оценки 
рисков и возможных 
социально-экономических 
последствий. 

 
1.2.  В результате освоения дисциплины у студентов должны быть сформированы: 
 

ОТФ/ТФ 
(при наличии 

профстандарта)/ 
профессиональные 

действия 

Код этапа 
освоения 

компетенции 

Результаты обучения 

07.003 
ОТФ: 
Деятельность по 

ПК-2.1 
 

На уровне знаний:  
- Понимать отношения между государствами. 
- Знать основные понятия, аргументы, подходы, 
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обеспечению 
персоналом 
ТФ: 
Поиск, 
привлечение, 
подбор и отбор 
персонала. 

инструменты и базы данных, касающиеся 
изучения конфликта и мира в международных 
отношениях 
- Комплекс политик, программ и процессов, 
предпринимаемых международным 
сообществом в целях стабилизации, 
реформирования и восстановления хрупких, 
несостоявшихся и затронутых конфликтами 
государств. 
На уровне умений: 
- Способность разрабатывать базовые рамки для 
ассимиляции современных задач в области 
изучения конфликтов и мира 
- Способность оценить аргументы за и против 
большего гендерного равенства в различных 
политических институтах и механизмы 
достижения этого 
- Иметь общее понимание политических 
обстоятельств и специфических для контекста 
проблем, которые стоят перед инициативами по 
построению государства и миростроительству в 
ряде стран  
 
На уровне навыков:  
- Способность создавать вдумчивые и 
конструктивные способы решения проблем, 
связанных с конфликтами и миром, путем 
предоставления соответствующих материалов по 
вопросам и темам курса. 
- Глубокое понимание существующей критики 
политики и практики государственного 
строительства и миростроительств 
 

07.003 
ОТФ: 
Деятельность по 
развитию 
персонала. 
ТФ: 
Организация 
адаптации и 
стажировки 
персонала 

ПК-12.2 
 

На уровне знаний:  
- Происхождение и формирование современного 
международного академического корпуса 
- Влияние классических языков на развитие 
академической и научной коммуникации в науках и 
искусстве. 

На уровне умений:  
- Управлять различиями в использовании латинского 
и греческого корпусов в естественных, технических и 
социальных контекстах. 
- Управлять различными реестрами и жанрами 
академического английского. 

На уровне навыков:  
- освоить активное использование 
соответствующей академической лексики в 
письменной форме 
- применение теоретических знаний на практике. 
- опыт работы на предприятиях при решении 
управленческих и финансовых вопросов; 



6 
 

 

 
2. Объем и место дисциплины в структуре ОП ВО 

Объем дисциплины 
 

Объем дисциплины: 72/2 54/2 
Контактная работа: 28/21 
Лекции  
Лабораторные работы  
Практические занятия 28/21 
Самостоятельная работа 44/33 

 
Место дисциплины в структуре ОП ВО 
  

индекс и наименование дисциплины: Б1.В.23 Переговоры (Negotiation Skills)   
  
курс(ы), семестр(ы) или триместр(ы) ее освоения в соответствии с учебным планом: 

2 курс, 4 семестр 
 
дисциплины, которые преподаются до реализации данной дисциплины: 
ФТД.В.ДВ.01.01 Профессиональная социализация студентов (Professional 

socialization of students)   
ФТД.В.ДВ.01.02 Социально-психологические основы адаптации человека с 

ограниченными особенностями к университетской среде (Socio - psychological basis of 
human adaptation with disabilities to the university environment)   

ФТД.В.ДВ.01.03 Психологические особенности адаптации студентов к условия 
обучения (Psychological features of adaptation of students to training conditions)   

ФТД.В.ДВ.01.04 Психолого-педагогическая поддержка студентов с 
ограниченными возможностями здоровья в системе высшего образования (Psycho- 
pedagogical support of students with disabilities in higher education)    

    
дисциплины, для которых реализуемая дисциплина служит опорой:  
Б1.В.ДВ.03.01 Этика в профессиональной сфере (Ethics and Professional Practice) 

 Б1.В.ДВ.03.02 Проблемы этики в государственном секторе (Problems in Public and 
Corporate Governance) 

Б1.В.ДВ.07.01 Женщины,лидерство и публичная политика (Women, Leadership and 
Public Policy)   

Б1.В.ДВ.07.02 Конфликтология (Peacebuilding and State-Building) 
Б2.В.03(Пд) Преддипломная практика (Pre-graduation intership)   

   
форма(ы) промежуточной аттестации в соответствии с учебным планом: Зачет 

Регламент распределения видов работ по дисциплине с ДОТ  

Данная дисциплина реализуется c применением дистанционных образовательных 
технологий (ДОТ). Распределение видов учебной работы, форматов текущего контроля 
представлены в таблице:  

Вид учебной работы Формат проведения 
Практические занятия С частичным применением ДОТ 
Самостоятельная работа С частичным применением ДОТ 
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Промежуточная аттестация С частичным применением ДОТ 
Формы текущего контроля Формат проведения 
Диспут С частичным применением ДОТ 
Презентация С частичным применением ДОТ 
Эссе С частичным применением ДОТ 
Контрольные работы С частичным применением ДОТ 

 
Доступ к системе дистанционных образовательных осуществляется каждым 

обучающимся самостоятельно с любого устройства на портале: https://lms.ranepa.ru. 
Пароль и логин к личному кабинету / профилю предоставляется студенту в деканате.  

Все формы текущего контроля, проводимые в системе дистанционного обучения, 
оцениваются в системе дистанционного обучения. Доступ к видео и материалам лекций 
предоставляется в течение всего семестра. Доступ к каждому виду работ и количество попыток на 
выполнение задания предоставляется на ограниченное время согласно регламенту дисциплины, 
опубликованному в СДО. Преподаватель оценивает выполненные обучающимся работы не позднее 
14 рабочих дней после окончания срока выполнения. 

 
3. Содержание и структура дисциплины  

 
Очная форма обучения 

 
№ п/п 

  
  

Наименование тем 
(разделов), 

  
  

Объем дисциплины (модуля), час. Форма 
текущего  
контроля 

успеваемости**, 
промежуточной 

аттестации* 
  
  

Всего 
  

Контактная работа 
обучающихся с 
преподавателем 

по видам учебных занятий 

СР 
  

Л/ЭО, 
ДОТ* 

ЛР/ ЭО, 
ДОТ* 

ПЗ/ ЭО, 
ДОТ* 

КС
Р 

Тема 1 The Nature of 
Negotiation 
Природа 
переговоров 

   4/3  6/4,
5 

Д 

Тема 2 Strategic and Tactics 
of Distributive 
Bargaining 
Стратегия и тактика 
распределительных 
переговоров 

   4/3  6/4,
5 

Д 

Тема 3 Ethics in 
Negotiations 
Этика в переговорах 

   4/3  8/6 Д 

Тема 4 Perceptions, 
Cognition, and 
Emotion 
Восприятие, 
Познание и 
Эмоции 

   4/3  8/6 Эс 

Тема 5 Finding and 
Using 
Negotiating 
Power 
Поиск и 
С помощью 
Переговоры 

   6/4,5  8/6 КР 
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Сила 
Тема 6 International and 

Cross-Cultural 
Negotiations 
Международные и 
Межкультурный 
Переговоры 

   6/4,5  8/6 П 

Промежуточная 
аттестация 

      Зачет 

Всего: 72/2 54/2   28/21  44/
33 

 

 
*Примечание - контрольные работы (КР), эссе (Эс), диспут (Д), презентация(П). 
 

Содержание дисциплины  
 

№  Наименование темы Содержание темы  

Тема 1 The Nature of Negotiation 
Природа переговоров 

Business negotiations as an independent kind of 
professional activity. Concept of business 
negotiations. Classification of business 
negotiations. Functions of business 
negotiations. 
Деловые переговоры как самостоятельный 
вид профессиональной деятельности. 
Концепция деловых переговоров. 
Классификация деловых переговоров. 
Функции деловых переговоров. 

Тема 2 Strategic and Tactics of 
Distributive Bargaining 
Стратегия и тактика 
распределительных 
переговоров 

Strategy of conducting business negotiations. 
Tactics of conducting business negotiations. 
Rules of conducting business negotiations. 
Стратегия ведения деловых переговоров. 
Тактика ведения деловых переговоров. 
Правила ведения деловых переговоров. 

Тема 3 Ethics in Negotiations 
Этика в переговорах 

Ethics, morals and etiquette in business 
negotiations. External appearance and culture 
of conduct in the negotiations. Principles of 
International Business  
Этика, мораль и этикет в деловых 
переговорах. Внешний вид и культура 
поведения на переговорах. Принципы 
международного бизнеса 
 Тема 4 Perceptions, 

Cognition, and 
Emotion 
Восприятие, 
Познание и 
Эмоции 

Mimicry (facial expression). Visual (visual 
contact). Features of speech behavior. Gestures 
and poses. 
Мимикрия (выражение лица). Визуальный 
(визуальный контакт). Особенности речевого 
поведения. Жесты и позы. 
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№  Наименование темы Содержание темы  

Тема 5 Finding and 
Using 
Negotiating 
Power 
Поиск и 
С помощью 
Переговоры 
Сила 

Ability to bargain. Methods of influencing the 
negotiating partners. Potential areas of 
intersection in business negotiations. Levels of 
business negotiations. Overcoming doubts and 
objections in the negotiations. 
Возможность торговаться. Способы 
воздействия на партнеров по переговорам. 
Возможные области пересечения деловых 
переговоров. Уровни деловых переговоров. 
Преодоление сомнений и возражений на 
переговорах. 

Тема 6 International and 
Cross-Cultural 
Negotiations 
Международные и 
Межкультурный 
Переговоры 

American model of conducting business 
negotiations. English, German and French 
models of conducting business negotiations. 
Chinese and Japanese business negotiation 
models. Arab model of conducting business 
negotiations. 
Американская модель ведения деловых 
переговоров. Английская, немецкая и 
французская модели ведения деловых 
переговоров. Китайские и японские модели 
деловых переговоров. Арабская модель 
ведения деловых переговоров. 

 
4. Материалы текущего контроля успеваемости обучающихся и  

фонд оценочных средств промежуточной аттестации по дисциплине 
 

4.1. Формы и методы текущего контроля успеваемости, обучающихся и 
промежуточной аттестации. 
 

4.1.1. В ходе реализации дисциплины (индекс, наименование) используются 
следующие методы текущего контроля успеваемости обучающихся: 
 
При проведении занятий лекционного типа: -  
 
при проведении занятий семинарского типа: контрольные работы, эссе, диспут, 
презентация 
 

4.1.2. Экзамен (зачет) проводится с применением следующих методов (средств): 
Зачет в форме симуляции 

 
4. 2. Материалы текущего контроля успеваемости обучающихся. 

 
Topic 1. The Nature of Negotiation 
Issues for discussion: 
1. Concept, functions and types of negotiations. 
2. The role of information in business communication. 
3 what is the nature of negotiation 
4 what is the purpose of the negotiation 
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Тема 1. Природа переговоров 
Вопросы для обсуждения: 
1.Понятие, функции и типы переговоров. 
2.Роль информации в деловом общении. 
3.Какова природа переговоров 
4.В чем заключается цель переговоров 
 
Topic 2. Strategic and Tactics of Distributive Bargaining 
Issues for discussion: 
1. Strategy and tactics of negotiations. 
2. The main styles of the negotiation process. 
3. Stages of negotiations. 
4. Expand the content of the concepts "strategy" and "tactics" of the negotiation process. 
5. Describe the types of tactics and how to use them. 
6. What are the main stages of negotiations and how are they characterized? 
7. Describe soft and hard negotiation styles. 
Тема 2. Стратегия и тактика распределительных переговоров 
Вопросы для обсуждения: 
1. Стратегия и тактика переговоров. 
2. Основные стили переговорного процесса. 
3. Этапы проведения переговоров. 
4. Раскройте содержание понятий «стратегия» и «тактика» переговорного процесса. 
5. Охарактеризуйте виды тактик и способы их применения. 
6. Каковы основные этапы переговоров и чем они характеризуются? 
7. Охарактеризуйте мягкий и жесткий стили ведения переговоров. 
 
Topic 3. Ethics in Negotiations 
Issues for discussion: 
1. The main stages of business relations and their characteristics 
2. The main aspects of communication and their relationship 
3. Non-verbal communication 
4. The main elements of verbal communication and their characteristics 
5. The function of perception in the process of communication 
6. The role of professional ethics in business communication 
7. Standards of professional ethics of the manager 
8. Criteria for the moral maturity of the leader 
9. The relationship between morality and communication in modern society 
10. Working group as a socio-psychological community of people 
Тема 3. Этика в переговорах 
Вопросы для обсуждения: 
1. Основные этапы деловых отношений и их характеристика  
2. Основные стороны общения и их взаимосвязь  
3. Невербальные средства общения  
4. Основные элементы вербального общения и их характеристика  
5. Функция восприятия в процессе общения  
6. Роль профессиональной этики в деловом общении  
7. Нормы профессиональной этики менеджера  
8. Критерии нравственной зрелости руководителя  
9. Взаимосвязь нравственности и общения в современном обществе  
10. Рабочая группа как социально-психологическую общность людей 
 
Topic 4. Perceptions, Cognition, and Emotion 
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Issues for discussion: 
1. Basic techniques and rules of communication 
2. Types of interpersonal relationships in the group 
3. Characteristics of relationships in the group, depending on the level of its development 
4. Styles of business communication of partners 
5. Types of business interlocutors 
6. The value of the psychological characteristics of business partners 
7. Mechanisms of psychological defense 
8. The importance of "empathy" and "attraction" for effective communication 
9. Functions and aspects of communication 
10. Mechanisms of social perception 
11. Feedback mechanism and its role in the communication process 
Тема 4. Восприятие, Познание и Эмоции 
Вопросы для обсуждения: 
1. Основные приемы и правила общения  
2. Виды межличностных отношений в группе  
3. Характеристика взаимоотношений в группе в зависимости от уровня ее развития  
4. Стили делового общения партнеров  
5. Типы деловых собеседников  
6. Значение психологических характеристик деловых партнеров  
7. Механизмы психологической защиты  
8. Значение «эмпатии» и «аттракции» для эффективного общения  
9. Функции и стороны общения  
10. Механизмы социальной перцепции  
11. Механизм обратной связи и его роль в процессе общения 
 
Topic 5. Finding and Using Negotiating Power 
Issues for discussion: 
1. Basic principles of business etiquette 
2. Requirements of etiquette to the workplace and office space 
3. The appearance of a business person 
4. Ethics in plastic 
5. Elements of business etiquette: introductions and greetings 
6. Elements of business etiquette: business cards 
7. Features of etiquette of a business woman 
8. Features of etiquette of a business man 
9. Features of the manager's etiquette 
10. Features of the etiquette of the secretary 
Тема 5. Поиск. Переговоры. Сила 
Вопросы для обсуждения: 
1. Основные принципы делового этикета  
2. Требования этикета к рабочему месту и служебному помещению  
3. Внешность делового человека  
4. Этика в пластике  
5. Элементы делового этикета: представления и приветствия  
6. Элементы делового этикета: визитки  
7. Особенности этикета деловой женщины  
8. Особенности этикета делового мужчины  
9. Особенности этикета руководителя 
10. Особенности этикета секретаря 
 
Topic 6. International and Cross-Cultural Negotiations 
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Issues for discussion: 
1. Tell us what you know about the importance of taking into account national and regional 
differences when negotiating. 
2. Reveal the peculiarities of the national style of negotiating by representatives of different 
regions and countries. 
3. Identify the pitfalls when negotiating with representatives of other countries 
Тема 6. Международные и Межкультурные Переговоры 
Вопросы для обсуждения: 
1. Расскажите, что вы знаете о важности учета национальных и региональных 
особенностей при ведении переговоров.   
2. Выявите особенности национального стиля ведения переговоров представителями 
различных регионов и стран.  
3. Определите ловушки при ведении переговоров с представителями других стран 
 
Темы эссе 
Essay topics 
- Modern Russia and the problem of conducting business negotiations; 
- Современная Россия и проблемы ведения деловых переговоров; 
- Factors affecting the effectiveness of business negotiations; 
- Факторы, влияющие на эффективность деловых переговоров; 
- Styles of conducting business negotiations; 
- Стили ведения деловых переговоров; 
- Communicative competence and business negotiations; 
- Коммуникативная компетентность и деловые переговоры; 
- Business negotiations as an independent kind of professional activity; 
- Деловые переговоры как самостоятельный вид профессиональной деятельности; 
- Classification of business negotiations; 
- Классификация деловых переговоров; 
- External attributes and business negotiations; 
- Внешняя атрибутика и деловые переговоры; 
- Levels of business negotiations and potential areas of intersection of interests; 
- Уровни деловых переговоров и потенциальные области пересечения интересов; 
- Features of collecting information on business negotiation partners; 
- Особенности сбора информации о партнерах по бизнес-переговорам; 
- Business negotiations and the problem of presents (gifts, souvenirs). 
- Деловые переговоры и проблема подарков (подарки, сувениры). 
 
Test questions: 
Вопросы контрольной работы: 
The problem of trust in negotiations. 
Проблема доверия в переговорах. 
Detecting and countering manipulation in negotiation 
Обнаружение и противодействие манипуляциям на переговорах 
Preparing to negotiation: importance, preparation activities. 
Подготовка к переговорам: важность, подготовительные мероприятия. 
Negotiation plan. 
План переговоров. 
Strategic thinking in negotiation practice. 
Стратегическое мышление в переговорной практике. 
Creative thinking in negotiation practice. 
Креативное мышление в переговорной практике. 
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Темы презентаций: 
Presentation topics: 
Create a group presentation describing different countries negotiations specifics. 
Создать групповую презентацию, описывающую специфику переговоров в разных 
странах. 
 

4.3. Оценочные средства для промежуточной аттестации. 
 

4.3.1. Формируемые компетенции 
 

Код 
компетенции 

Наименование 
компетенции 

Код этапа освоения 
компетенции 

Наименование этапа 
освоения компетенции 

ПК-2 Владение различными 
способами 
разрешения 
конфликтных 
ситуаций при 
проектировании 
межличностных, 
групповых и 
организационных 
коммуникаций на 
основе современных 
технологий 
управления 
персоналом, в том 
числе, в 
межкультурной среде 

ПК-2.1 
 

Знание основных теорий 
мотивации, лидерства, 
групповой динамики и 
принципов формирования 
команды. 

ПК-12 Умение организовать 
и поддерживать связи 
с деловыми 
партнерами, 
используя системы 
сбора необходимой 
информации для 
расширения внешних 
связей и обмена 
опытом при 
реализации проектов, 
направленных на 
развитие организации 
(предприятия, органа 
государственного или 
муниципального 
управления) 

ПК-12.2 
 

Способность выявлять 
проблемы экономического 
характера при анализе 
конкретных ситуаций, 
предлагать способы их 
решения с учетом 
критериев социально- 
экономической 
эффективности, оценки 
рисков и возможных 
социально-экономических 
последствий. 

 
Этап освоения 
компетенции 

Показатель 
оценивания 

Критерий оценивания 

1 этап (ПК-2.1) -  Знание 
основных теорий мотивации, 
лидерства, групповой 
динамики и принципов 

Обучающийся знает    
основные теории мотивации, 
лидерства, групповой 
динамики и принципы 

- Оценка «отлично» 
выставляется студенту, 
если он глубоко и прочно 
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формирования команды. 
 

формирования команды. 
 

усвоил программный 
материал, исчерпывающе, 
последовательно, четко и 
логически стройно его 
излагает его на экзамене, 
умеет тесно увязывать 
теорию с практикой, 
свободно справляется с 
задачами, вопросами и 
другими видами 
применения знаний, 
причем не затрудняется с 
ответом при 
видоизменении заданий, 
использует в ответе 
материал монографической 
литературы, правильно 
обосновывает принятое 
решение.  
- Учебные достижения в 
семестровый период и 
результатами рубежного 
контроля демонстрируют 
высокую степень 
овладения программным 
материалом. 

2 этап (ПК-12.2) – 
Способность выявлять 
проблемы экономического 
характера при анализе 
конкретных ситуаций, 
предлагать способы их 
решения с учетом критериев 
социально- экономической 
эффективности, оценки 
рисков и возможных 
социально-экономических 
последствий. 
 

Обучающийся умеет       
выявлять проблемы 
экономического характера при 
анализе конкретных ситуаций, 
предлагать способы их 
решения с учетом критериев 
социально- экономической 
эффективности, оценки 
рисков и возможных 
социально-экономических 
последствий. 

- Оценка «отлично» 
выставляется студенту, 
если он глубоко и прочно 
усвоил программный 
материал, исчерпывающе, 
последовательно, четко и 
логически стройно его 
излагает его на экзамене, 
умеет тесно увязывать 
теорию с практикой, 
свободно справляется с 
задачами, вопросами и 
другими видами 
применения знаний, 
причем не затрудняется с 
ответом при 
видоизменении заданий, 
использует в ответе 
материал монографической 
литературы, правильно 
обосновывает принятое 
решение.  
- Учебные достижения в 
семестровый период и 
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результатами рубежного 
контроля демонстрируют 
высокую степень 
овладения программным 
материалом. 

 
4.3.2 Типовые оценочные средства 
 

Симуляция: 
Simulation: 
 
At the end of the course, students will participate in a negotiation exercise during which 

the internal and external examiners will assess their negotiation and communication skills. 
В конце курса студенты будут участвовать в упражнении по ведению переговоров, в 

ходе которого внутренние и внешние экзаменаторы оценят их навыки ведения переговоров 
и общения. 

Students will negotiate in pairs, and each pair will be given a different set of facts. The 
detail will be similar to that found in class exercises, but the topics and the issues will not 
necessarily be the same. Participants will be given 30 minutes to prepare, after which they will 
negotiate for approximately 15 minutes. It is not necessary to reach an agreement in the time 
allocated, but negotiators should try to do so and should not take too long over one particular 
issue. At the end of the exercise participants will be given an opportunity to comment upon their 
performance, and to point out factors which they think the examiners should consider in their 
assessment. 

Учащиеся будут вести переговоры парами, и каждой паре будет предоставлен 
отдельный набор фактов. Детали будут такими же, как и в классных упражнениях, но темы 
и проблемы не обязательно будут такими же. Участникам дается 30 минут на подготовку, 
после чего они будут вести переговоры примерно 15 минут. Нет необходимости достигать 
соглашения в отведенное время, но переговорщики должны попытаться это сделать и не 
должны затягивать слишком много времени по одному конкретному вопросу. В конце 
упражнения участникам будет предоставлена возможность прокомментировать свою 
работу и указать факторы, которые, по их мнению, экзаменаторам следует учитывать при 
оценке. 

 
Шкала оценивания. 

Показатели  
оценивания 

Критерии  
оценивания 

Обучающийся знает    основные теории 
мотивации, лидерства, групповой 
динамики и принципы формирования 
команды. 
 

- Оценка «отлично» выставляется студенту, если 
он глубоко и прочно усвоил программный 
материал, исчерпывающе, последовательно, 
четко и логически стройно его излагает его на 
экзамене, умеет тесно увязывать теорию с 
практикой, свободно справляется с задачами, 
вопросами и другими видами применения 
знаний, причем не затрудняется с ответом при 
видоизменении заданий, использует в ответе 
материал монографической литературы, 
правильно обосновывает принятое решение.  
- Учебные достижения в семестровый период и 
результатами рубежного контроля 
демонстрируют высокую степень овладения 
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программным материалом. 
Обучающийся умеет       выявлять 
проблемы экономического характера 
при анализе конкретных ситуаций, 
предлагать способы их решения с 
учетом критериев социально- 
экономической эффективности, оценки 
рисков и возможных социально-
экономических последствий. 

- Оценка «отлично» выставляется студенту, если 
он глубоко и прочно усвоил программный 
материал, исчерпывающе, последовательно, 
четко и логически стройно его излагает его на 
экзамене, умеет тесно увязывать теорию с 
практикой, свободно справляется с задачами, 
вопросами и другими видами применения 
знаний, причем не затрудняется с ответом при 
видоизменении заданий, использует в ответе 
материал монографической литературы, 
правильно обосновывает принятое решение.  
- Учебные достижения в семестровый период и 
результатами рубежного контроля 
демонстрируют высокую степень овладения 
программным материалом. 

 
Баллы  

(рейтинговой 
оценки), % 

Оценка  
 Требования к знаниям 

100-81 5, «отлично» 

− Оценка «отлично» выставляется студенту, если он 
глубоко и прочно усвоил программный материал, 
исчерпывающе, последовательно, четко и логически 
стройно его излагает его на экзамене, умеет тесно 
увязывать теорию с практикой, свободно справляется с 
задачами, вопросами и другими видами применения 
знаний, причем не затрудняется с ответом при 
видоизменении заданий, использует в ответе материал 
монографической литературы, правильно обосновывает 
принятое решение.  
− Учебные достижения в семестровый период и 
результатами рубежного контроля демонстрируют 
высокую степень овладения программным материалом. 

80-61 4, «хорошо» 

− Оценка «хорошо» выставляется студенту, если он 
твердо знает материал, грамотно и по существу излагает 
его, не допуская существенных неточностей в ответе на 
вопрос, правильно применяет теоретические положения 
при решении практических вопросов и задач, владеет 
необходимыми навыками и приемами их выполнения. 
− Учебные достижения в семестровый период и 
результатами рубежного контроля демонстрируют 
хорошую степень овладения программным материалом. 

60-41 
3, 

«удовлетво-
рительно» 

− Оценка «удовлетворительно» выставляется 
студенту, если он имеет знания только основного 
материала, но не усвоил его деталей, допускает 
неточности, недостаточно правильные формулировки, 
нарушения логической последовательности в изложении 
программного материала, испытывает затруднения при 
выполнении практических работ. 
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− Учебные достижения в семестровый период и 
результатами рубежного контроля демонстрируют 
достаточную (удовлетворительную) степень овладения 
программным материалом. 

40-0 
2, 

«неудовлет-
ворительно» 

− Оценка «неудовлетворительно» выставляется 
студенту, который не знает значительной части 
программного материала, допускает существенные 
ошибки, неуверенно, с большими затруднениями 
выполняет практические работы. Как правило, оценка 
«неудовлетворительно» ставится студентам, которые не 
могут продолжить обучение без дополнительных занятий 
по соответствующей дисциплине. 
− Учебные достижения в семестровый период и 
результатами рубежного контроля демонстрировали не 
высокую степень овладения программным материалом по 
минимальной планке. 

45-100 Зачет 

− Курс полностью освоен. Студент показывает 
хороший стандартный уровень знаний всех аспектов, 
использует терминологию и словообразование и хорошо 
применяет теорию к решению задач. 

0 - 44 Незачет − Студент не подготовлен и не может показать 
достаточного знания материала курса.  

 
4.4 Методические материалы 

The development of the academic discipline is accompanied by intermediate attestation of 
students, carried out in accordance with the curriculum in the form of credit. The content 
of the assignments corresponds to the work program of the discipline and provides control 
over the formation of students' respective competencies. The student's knowledge is 
assessed through simulation. 
Освоение учебной дисциплины сопровождается промежуточной аттестацией студентов, 
проводимой в соответствии с учебным планом в форме зачета. Содержание заданий 
соответствует рабочей программе дисциплины и обеспечивает контроль формирования у 
студентов соответствующих компетенций. Знание студента оцениваются посредством 
симуляции.  
 
Modeling: 
Моделирование: 
 
Simulation is a structured, hands-on exercise with specific objectives related to solving a 
problem, based on course material, resources aimed at simulating real-life conditions. 
Students are active participants whose actions affect the results of the exercise. To achieve 
maximum effect, conditions and atmosphere should be close to real. Simulation focuses on 
a specific activity and aims to test behavioral and analytical skills in a realistic setting. 
Моделирование представляет собой структурированное практическое упражнение с 
конкретными целями, связанными с решением задачи, основанной на материале курса, 
ресурсами, направленной на моделирование реальных условий. Учащиеся являются 
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активными участниками, чьи действия влияют на результаты выполнения упражнения. 
Для достижения максимального эффекта условия и атмосфера должны быть приближены 
к реальным. Моделирование фокусируется на определенном виде деятельности и 
нацелено на тестирование поведенческих и аналитических навыков в реалистичной 
обстановке. 
 

5. Методические указания для обучающихся по освоению дисциплины 
 
Classes include both theory and practice. Students will participate in a variety of learning 
activities: simulated negotiation, quizzes, group discussions, group presentation, essays. 
Занятия включают в себя как теорию, так и практику. Студенты будут участвовать в 
различных учебных упражнениях: имитация переговоров, контрольные работы, 
групповые дискуссии, групповая презентация, эссе. 
 
The development of the academic discipline is accompanied by intermediate attestation of 
students, carried out in accordance with the curriculum in the form of credit. The content 
of the assignments corresponds to the work program of the discipline and provides control 
over the formation of students' respective competencies. The student's knowledge is 
assessed through simulation. 
Освоение учебной дисциплины сопровождается промежуточной аттестацией студентов, 
проводимой в соответствии с учебным планом в форме зачета. Содержание заданий 
соответствует рабочей программе дисциплины и обеспечивает контроль формирования у 
студентов соответствующих компетенций. Знание студента оцениваются посредством 
симуляции.  
 
Modeling: 
Моделирование: 
 
Simulation is a structured, hands-on exercise with specific objectives related to solving a 
problem, based on course material, resources aimed at simulating real-life conditions. 
Students are active participants whose actions affect the results of the exercise. To achieve 
maximum effect, conditions and atmosphere should be close to real. Simulation focuses on 
a specific activity and aims to test behavioral and analytical skills in a realistic setting. 
Моделирование представляет собой структурированное практическое упражнение с 
конкретными целями, связанными с решением задачи, основанной на материале курса, 
ресурсами, направленной на моделирование реальных условий. Учащиеся являются 
активными участниками, чьи действия влияют на результаты выполнения упражнения. 
Для достижения максимального эффекта условия и атмосфера должны быть приближены 
к реальным. Моделирование фокусируется на определенном виде деятельности и 
нацелено на тестирование поведенческих и аналитических навыков в реалистичной 
обстановке. 
 

6. Учебная литература и ресурсы информационно-телекоммуникационной сети 
"Интернет", включая перечень учебно-методического обеспечения для 

самостоятельной работы обучающихся по дисциплине (модулю) 
  
6.1. Основная литература. 

1. Presman, Gavin. A Practical Guide to Negotiation : Create Winning Agreements, Icon 
Books Ltd, 2016. ProQuest Ebook Central, https://ebookcentral-proquest-
com.ezproxy.ranepa.ru:2443/lib/ranepa-ebooks/detail.action?docID=4782678. 
 
6.2. Дополнительная литература. 

https://ebookcentral-proquest-com.ezproxy.ranepa.ru:2443/lib/ranepa-ebooks/detail.action?docID=4782678
https://ebookcentral-proquest-com.ezproxy.ranepa.ru:2443/lib/ranepa-ebooks/detail.action?docID=4782678
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1.Harkiolakis, Dr Nicholas, and Dr Sam Abadir. e-Negotiations : Networking and Cross-
Cultural Business Transactions, Taylor & Francis, 2012. ProQuest Ebook Central, 
https://ebookcentral.proquest.com/lib/ranepa-ebooks/detail.action?docID=1002973. 

2.Etherington, Bob. Negotiation Skills for Virgins : From rookie to professional in a week, 
Marshall Cavendish, 2009. ProQuest Ebook Central, 
https://ebookcentral.proquest.com/lib/ranepa-ebooks/detail.action?docID=798411. 

 
6.3. Учебно-методическое обеспечение самостоятельной работы. 
1. Положение об организации самостоятельной работы студентов федерального 
государственного бюджетного образовательного учреждения высшего образования 
«Российская академия народного хозяйства и государственной службы при Президенте 
Российской Федерации» (в ред. приказа РАНХиГС от 11.05.2016 г. № 01-2211). 
http://www.ranepa.ru/images/docs/prikazy-ranhigs/Pologenie_o_samostoyatelnoi_rabote.pdf 
 
6.4. Нормативные правовые документы. 
1. Гражданский кодекс Российской Федерации: Часть первая – четвертая: [Принят Гос. 
Думой 23 апреля 1994 года, с изменениями и дополнениями по состоянию на 10 апреля 
2009 г. ] // Собрание законодательства РФ. – 1994. – № 22. Ст. 2457. 
2. Налоговый кодекс РФ. Часть первая: от 31.07.1998 № 146-ФЗ : (ред. от 15.02.2016 N 32-
ФЗ, от 05.04.2016 N 101-ФЗ, от 05.04.2016 N 102-ФЗ, от 26.04.2016 N 110-ФЗ 
3. Закон РФ "О государственной тайне" от 21.07.1993 N 5485-1  
 
6.5. Интернет-ресурсы. 
1. Russian Managers Assosiation http://www.amr.ru/ 
2. Russian Managers Assosiation, the Chamber of Commerce and Industry of Russian Federation 
http://tpprf.ru/en/ 
3.Искусство переговоров - http://businessnegotiations.biz/ 
 
6.6. Иные источники. 
1. Семь фундаментальных ошибок в переговорах - http://www.e-xecutive.ru/blog/dao-
negotiation/5305.php 
2.Участие третьей стороны в урегулировании конфликтов - 
http://www.plam.ru/bislit/konfliktologija/p7.php 
 
7. Материально-техническая база, информационные технологии, программное 
обеспечение и информационные справочные системы 

 
Для проведения занятий требуется класс, оборудованный доской, маркерами, 

компьютером и проектором. 
Используется лицензионное программное обеспечение, а также, созданы условия 

для функционирования электронной информационно-образовательной среды, 
включающей в себя электронные информационные ресурсы, электронные 
образовательные ресурсы, совокупность информационных технологий, 
телекоммуникационных технологий, соответствующих технологических средств и 
обеспечивающей освоение обучающимися образовательных программ в полном объеме 
независимо от места нахождения обучающихся. 
 

https://ebookcentral.proquest.com/lib/ranepa-ebooks/detail.action?docID=798411
http://www.ranepa.ru/images/docs/prikazy-ranhigs/Pologenie_o_samostoyatelnoi_rabote.pdf
http://www.amr.ru/
http://tpprf.ru/en/
http://businessnegotiations.biz/
http://www.e-xecutive.ru/blog/dao-negotiation/5305.php
http://www.e-xecutive.ru/blog/dao-negotiation/5305.php
http://www.plam.ru/bislit/konfliktologija/p7.php
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