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1. ЦЕЛЬ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Дисциплина «Технологии ведения переговоров и презентаций» входит в программу 

магистратуры «E-commerce – Электронная коммерция» по направлению 38.04.01 

«Экономика» и изучается в 3 семестре 2 курса. Дисциплину реализует Кафедра прикладной 

экономики. Дисциплина состоит из 6 разделов и 10 тем и направлена на изучение 

протокольных аспектов переговоров; этапов деловых переговоров и анализа их 

результатов; психологии делового общения. 

Целью освоения дисциплины является  формирование знаний об организационной 

подготовке переговоров;  усвоение техники и тактики ведения деловых переговоров;  

формирование навыков в области делового этикета;  изучение национальных стилей 

ведения деловых переговоров. 

 

2. ТРЕБОВАНИЯ К РЕЗУЛЬТАТАМ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Освоение дисциплины «Технологии ведения переговоров и презентаций» направлено 

на формирование у обучающихся следующих компетенций (части компетенций): 

 

Таблица 2.1. Перечень компетенций, формируемых у обучающихся при освоении 

дисциплины (результаты освоения дисциплины) 

 

Шифр Компетенция 
Индикаторы достижения компетенции  

(в рамках данной дисциплины) 

УК-1 

Способен осуществлять 

критический анализ 

проблемных ситуаций на 

основе системного подхода, 

вырабатывать стратегию 

действий 

УК-1.1 Анализирует задачу, выделяя ее базовые 

составляющие;; 

УК-1.2 Определяет и ранжирует информацию, требуемую для 

решения поставленной задачи;; 

УК-1.3 Осуществляет поиск информации для решения 

поставленной задачи по различным типам запросов;; 

УК-1.4 Предлагает варианты решения задачи, анализирует 

возможные последствия их использования;; 

УК-1.5 Анализирует пути решения проблем 

мировоззренческого, нравственного и личностного характер на 

основе использования основных философских идей и 

категорий в их историческом развитии и социально-

культурном контексте.; 

УК-4 

Способен применять 

современные коммуникативные 

технологии, в том числе на 

иностранном(ых) языке(ах), для 

академического и 

профессионального 

взаимодействия 

УК-4.1 Выбирает стиль делового общения, в зависимости от 

языка общения, цели и условий партнерства; 

УК-4.2 Адаптирует речь, стиль общения и язык жестов к 

ситуациям взаимодействия;; 

УК-4.3 Осуществляет поиск необходимой информации для 

решения стандартных коммуникативных задач на русском и 

иностранном языках;; 

УК-4.4 Ведет деловую переписку на русском и иностранном 

языках с учетом особенностей стилистики официальных и 

неофициальных писем и социокультурных различий в формате 

корреспонденции;; 

УК-4.5 Использует диалог для сотрудничества в 

академической коммуникации общения с учетом личности 

собеседников, их коммуникативно-речевой стратегии и 

тактики, степени официальности обстановки;; 

УК-5 

Способен анализировать и 

учитывать разнообразие 

культур в процессе 

межкультурного 

взаимодействия 

УК-5.1 Интерпретирует историю России в контексте мирового 

исторического развития; 

УК-5.2 Находит и использует при социальном и 

профессиональном общении информацию о культурных 

особенностях и традициях различных социальных групп;; 

УК-5.3 Учитывает при социальном и профессиональном 

общении по заданной теме историческое наследие и 
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Шифр Компетенция 
Индикаторы достижения компетенции  

(в рамках данной дисциплины) 

социокультурные традиции различных социальных групп, 

этносов и конфессий, включая мировые религии, философские 

и этические учения;; 

УК-5.4 Осуществляет сбор информации по заданной теме с 

учетом этносов и конфессий, наиболее широко 

представленных в точках проведения исследовании;; 

УК-5.5 Обосновывает особенности проектной и командной 

деятельности с представителями других этносов и (или) 

конфессий;; 

ПК-2 

Способен управлять 

реализацией стратегии 

поведения экономических 

агентов и оценивать их 

эффективность 

ПК-2.1 Способен формировать стратегию поведения 

экономических агентов; 

ПК-2.2 Способен управлять развитием деятельности 

экономических агентов и оценивать их эффективность; 

 

3. МЕСТО ДИСЦИПЛИНЫ В СТРУКТУРЕ ОП ВО 

 

Дисциплина «Технологии ведения переговоров и презентаций» относится к части, 

формируемой участниками образовательных отношений блока 1 «Дисциплины (модули)» 

образовательной программы высшего образования. 

 

В рамках образовательной программы высшего образования обучающиеся также 

осваивают другие дисциплины и/или практики, способствующие достижению 

запланированных результатов освоения дисциплины «Технологии ведения переговоров и 

презентаций». 

 

Таблица 3.1. Перечень компонентов ОП ВО, способствующих достижению 

запланированных результатов освоения дисциплины  
 

Шифр 
Наименование 

компетенции 

Предшествующие 

дисциплины/модули, 

практики* 

Последующие 

дисциплины/модули, 

практики* 

УК-4 

Способен применять 

современные 

коммуникативные 

технологии, в том числе на 

иностранном(ых) 

языке(ах), для 

академического и 

профессионального 

взаимодействия 

Digital PR**;  

Интегрированное продвижение 

брендов в интернете и в 

социальных медиа (SMM)**;  

Профессиональный иностранный 

язык;  

Цифровая экономика;  

Digital-маркетинг и продвижение;  

Иностранный язык;  

Русский язык как иностранный;  

 

 

УК-5 

Способен анализировать и 

учитывать разнообразие 

культур в процессе 

межкультурного 

взаимодействия 

Профессиональный иностранный 

язык;  

Digital-маркетинг и 

продвижение;  

История религий России;  

 

 

УК-1 

Способен осуществлять 

критический анализ 

проблемных ситуаций на 

основе системного 

подхода, вырабатывать 

стратегию действий 

Правовое регулирование 

хозяйственной деятельности**;  

Правовое регулирование ВЭД**;  

Управление интернет-

магазинами и маркетплейсами**;  

Управление цифровым 

продуктом**;  

Digital PR**;  

Интегрированное продвижение 

Преддипломная практика;  
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Шифр 
Наименование 

компетенции 

Предшествующие 

дисциплины/модули, 

практики* 

Последующие 

дисциплины/модули, 

практики* 

брендов в интернете и в 

социальных медиа (SMM)**;  

Микроэкономика (продвинутый 

курс);  

Макроэкономика (продвинутый 

курс);  

Научно-исследовательская 

работа;  

 

ПК-2 

Способен управлять 

реализацией стратегии 

поведения экономических 

агентов и оценивать их 

эффективность 

Научно-исследовательская 

работа;  

Управление проектами**;  

Управление отделом продаж**;  

Управление интернет-

магазинами и маркетплейсами**;  

Управление цифровым 

продуктом**;  

Digital PR**;  

Интегрированное продвижение 

брендов в интернете и в 

социальных медиа (SMM)**;  

Цифровая экономика;  

 

Преддипломная практика;  

 

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

** - элективные дисциплины /практики
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4. ОБЪЕМ ДИСЦИПЛИНЫ И ВИДЫ УЧЕБНОЙ РАБОТЫ 

 

Общая трудоемкость дисциплины «Технологии ведения переговоров и презентаций» составляет «2» зачетные единицы. 

Таблица 4.1. Виды учебной работы по периодам освоения образовательной программы высшего образования для очной формы 

обучения. 

Вид учебной работы ВСЕГО, ак.ч. 
Семестр(-ы) 

3.1 

Контактная работа, ак.ч. 27 27 

Лекции (ЛК) 9 9 

Лабораторные работы (ЛР) 0 0 

Практические/семинарские занятия (СЗ) 18 18 

Самостоятельная работа обучающихся, ак.ч. 36 36 

Контроль (экзамен/зачет с оценкой), ак.ч. 9 9 

Общая трудоемкость дисциплины ак.ч. 72 72 

зач.ед. 2 2 
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5. СОДЕРЖАНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

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

Номер 

раздела 

Наименование раздела 

дисциплины 
Содержание раздела (темы) 

Вид 

учебной 

работы* 

Раздел 1 
Организационная 

подготовка переговоров 

1.1 

Основные принципы формирования делегации. 

Определение места и времени проведения 

переговоров. Приемы воздействия на 

продолжительность переговоров. 

ЛК, СЗ 

1.2 

Преимущества и недостатки проведения 

переговоров на своей территории и за ее 

пределами. Подготовка помещения. Рассадка за 

столом.Программа пребывания делегации. 

ЛК, СЗ 

Раздел 2 
Этапы ведения 

переговоров 

2.1 

Начало переговоров. Взаимное представление 

членов делегации, обозначение темы и 

согласование последовательности рассмотрения 

вопросов. Установление контакта с деловым 

партнером. 

ЛК, СЗ 

2.2 

Создание благоприятной атмосферы встречи. 

Привлечение внимания партнера. 

Передача информации. Информирование 

партнера, постановка вопросов. Привлечение 

интереса собеседника к проблеме. Правила и 

техника активного слушания собеседника. 

ЛК, СЗ 

2.3 

Аргументирование. Основные приемы 

аргументирования. 

Принятие решения. Достижение основной или 

альтернативной цели. Обеспечение 

благоприятной атмосферы в конце встречи. 

ЛК, СЗ 

2.4 

Стимулирование партнера к выполнению 

намеченных действий. Составление резюме 

встречи с выделением основных выводов. 

Наиболее типичные недостатки при ведении 

переговоров. Приемы успешного завершения 

переговоров. 

ЛК, СЗ 

Раздел 3 

Техника и тактика 

ведения деловых 

переговоров 

3.1 

Деловая риторика и этикет речевого воздействия 

в деловых отношениях. Основы невербального 

общения в организации 

ЛК, СЗ 

Раздел 4 
Психология делового 

общения 
4.1 

Типология темперамента. Психологические 

типы 
ЛК, СЗ 

Раздел 5 
Деловой этикет и 

деловой протокол 
5.1 Повседневный этикет. Этикет делового человека ЛК, СЗ 

Раздел 6 
Национальные стили 

ведения переговоров 
6.1 

Американский, японский, российский, 

немецкий, китайский 
ЛК, СЗ 

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

практические/семинарские занятия.  

 

6. МАТЕРИАЛЬНО-ТЕХНИЧЕСКОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ 
 

Таблица 6.1. Материально-техническое обеспечение дисциплины 

 

Тип аудитории Оснащение аудитории 

Специализированное 

учебное/лабораторное 

оборудование, ПО и 

материалы для освоения 

дисциплины 

(при необходимости) 

Лекционная Аудитория для проведения занятий Проектор и ноутбук 
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* - аудитория для самостоятельной работы обучающихся указывается ОБЯЗАТЕЛЬНО! 

 
7. УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКОЕ И ИНФОРМАЦИОННОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Основная литература: 

 1. Митрошенков, О. А.  Деловые переговоры : учебник для вузов / О. А. 

Митрошенков. — 2-е изд. — Москва : Издательство Юрайт, 2025. — 315 с. — (Высшее 

образование). — ISBN 978-5-534-07951-7. — Текст : электронный // Образовательная 

платформа Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/563966 

 2. Кузнецов, И. Н.  Деловая переписка : учебник и практикум для вузов / И. Н. 

Кузнецов. — 4-е изд., перераб. и доп. — Москва : Издательство Юрайт, 2025. — 139 с. — 

(Высшее образование). — ISBN 978-5-534-17002-3. — Текст : электронный // 

Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/568569 

Дополнительная литература: 

 1. Заволокина, Л. И. Эффективные деловые переговоры : учебное пособие / Л.И. 

Заволокина. — Москва : ИНФРА-М, 2023. — 148 с. — (Высшее образование: 

Магистратура). — DOI 10.12737/1819520. - ISBN 978-5-16-017208-8. - Текст : 

электронный. - URL: https://znanium.com/catalog/product/2056667 

 2. Переговоры / пер. с англ. - Москва : Альпина Паблишер, 2020. - 200 с. - (Серия 

«Harvard Business Review: 10 лучших статей»). - ISBN 978-5-9614-3724-9. - Текст : 

электронный. - URL: https://znanium.com/catalog/product/1221826  

 3. Ткаченко, Д. Переговоры о цене: Как покупать дешево, а продавать дорого : 

практическое руководство / Д. Ткаченко. - Москва : Альпина Паблишер, 2023. - 354 с. - 

ISBN 978-5-9614-8658-2. - Текст : электронный. - URL: 

https://znanium.ru/catalog/product/2141053 

Ресурсы информационно-телекоммуникационной сети «Интернет»: 

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

на основании заключенных договоров 

  - Электронно-библиотечная система РУДН – ЭБС РУДН  

https://mega.rudn.ru/MegaPro/Web 

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

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

лекционного типа, оснащенная 

комплектом специализированной мебели; 

доской (экраном) и техническими 

средствами мультимедиа презентаций. 

Семинарская 

Аудитория для проведения занятий 

семинарского типа, групповых и 

индивидуальных консультаций, текущего 

контроля и промежуточной аттестации, 

оснащенная комплектом 

специализированной мебели и 

техническими средствами мультимедиа 

презентаций. 

Проектор и ноутбук 

Для 

самостоятельной 

работы 

Аудитория для самостоятельной работы 

обучающихся (может использоваться для 

проведения семинарских занятий и 

консультаций), оснащенная комплектом 

специализированной мебели и 

компьютерами с доступом в ЭИОС. 
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  - ЭБС «Консультант студента»  www.studentlibrary.ru 

  - ЭБС «Знаниум» https://znanium.ru/ 

 2. Базы данных и поисковые системы 

  - Sage https://journals.sagepub.com/ 

  - Springer Nature Link https://link.springer.com/ 

  - Wiley Journal Database https://onlinelibrary.wiley.com/ 

  - Наукометрическая база данных Lens.org https://www.lens.org 

Учебно-методические материалы для самостоятельной работы обучающихся при 

освоении дисциплины/модуля*: 

 1. Курс лекций по дисциплине «Технологии ведения переговоров и презентаций». 

 
 

* - все учебно-методические материалы для самостоятельной работы обучающихся 

размещаются в соответствии с действующим порядком на странице дисциплины в ТУИС! 
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