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1. ОБЩАЯ ХАРАКТЕРИСТИКА ДИСЦИПЛИНЫ TC "ОБЩАЯ ХАРАКТЕРИСТИКА ДИСЦИПЛИНЫ" \l 1  “ДЕЛОВЫЕ КОММУНИКАЦИИ В СФЕРЕ МЕЖДУНАРОДНОГО БИЗНЕСА»
1.1.  Аннотация содержания дисциплины TC "Место дисциплины в структуре модуля" \l 2  
Дисциплина «Деловые коммуникации в сфере международного бизнеса» является частью модуля «Технологии международных коммуникаций» вариативной части образовательной программы магистратуры и изучается одновременной с дисциплиной «Технологии управления общественным мнением» данного модуля.

Курс направлен на изучение основ делового общения, принципов и методов организации деловых коммуникаций в сфере международного бизнеса.

Цель дисциплины: подготовка студентов к коммуникационной деятельности через формирование системы знаний о технологиях организации деловых коммуникаций, отражающих особенности деловой культуры зарубежных стран мира, включая вопросы мотивации, групповой динамики, командообразования, коммуникаций, лидерства и управления конфликтами.

Задачи дисциплины:  улучшение навыков позитивного общения на основе взаимопонимания, преодоления коммуникативных барьеров, личного влияния в сфере международного бизнеса;   изучение этических основ делового общения и формирования современной деловой культуры, деловой этики;  изучение теории и практики ведения международных деловых переговоров, их организации и подготовки;  освоение психологии делового общения, тактических приемов на переговорах и техники аргументации, предотвращения конфликтных ситуаций; · теоретическое и практическое освоение методики организации и  проведения деловых бесед, коммерческих переговоров, деловых совещаний, официальных приемов, брифингов, пресс-конференций и использования современных средств коммуникации;  рассмотрение вопросов международного делового этикета, бизнес-протокола и атрибутов делового общения.
1.2. Язык реализации программы – английский.
1.3. Планируемые результаты обучения по дисциплине  
Результатом освоения дисциплины является формирование у студента следующей компетенции: владение методами делового общения в интернациональной среде, способностью использовать особенности местной деловой культуры зарубежных стран (ОПК – 6).
 TC "Требования к результатам освоения дисциплины" \l 2 
В результате освоения дисциплины студент должен:
Знать:

·  основные теории и концепции деловых коммуникаций, отражающих особенности деловой культуры стран мира, включая вопросы мотивации, групповой динамики, командообразования, коммуникаций, лидерства и управления конфликтами;

· особенности и своеобразие деловых коммуникаций и ценностные ориентации в международном бизнесе;

· этические и нравственные нормы поведения, принятые в международном бизнесе;

· особенности деловых коммуникаций и взаимоотношений различных культур;

· международный этикет в различных ситуациях делового общения в международном бизнесе;

· средства и правила речевого и неречевого поведения в соответствии со сферой общения и статусом делового партнера.

Уметь: 
· использовать понятийный аппарат теории деловых коммуникаций в международном бизнесе для решения профессиональных задач;

· структурировать и интегрировать знания из различных областей профессиональной деятельности и владение способностью их творческого использования и развития в ходе решения профессиональных задач;

· находить нужную информацию о межстрановых различиях в деловых коммуникациях, возможностях преодоления ситуаций непонимания, предотвращения межкультурных конфликтов для устных выступлений;

· преодолевать влияние стереотипов и осуществлять деловые коммуникации в сфере международного бизнеса;

· обсуждать, принимать участие в беседе в рамках изучаемой межкультурной тематики по различным аспектам деловой культуры стран мира.

Владеть (демонстрировать навыки и опыт деятельности): 
· в области делового общения для достижения целей деловой коммуникации в международном бизнесе;
· в области владения основами современной международной деловой культуры, техниками деловых коммуникаций в сфере международного бизнеса.
1.4. Объем дисциплины TC "Трудоемкость освоения дисциплины" \l 2  

Очная форма обучения
	
	Виды учебной работы 
	Объем дисциплины
	Распределение объема дисциплины по семестрам (час.)

	№
п/п
	
	Всего часов
	В т. ч. контактная работа (час.) *
	2
	
	

	1.
	Аудиторные занятия
	28
	
	28
	
	

	2.
	Лекции
	4
	4,00
	4
	
	

	3.
	Практические занятия
	24
	24,00
	24
	
	

	4.
	Лабораторные работы
	-
	-
	-
	
	

	5.
	Самостоятельная работа студентов, включая все виды текущей аттестации
	170
	4,20
	170
	
	

	6.
	Промежуточная аттестация
	18
	2,33
	Экзамен, 18
	
	

	7.
	Общий объем по учебному плану, час.
	216
	34,53
	216
	
	

	8.
	Общий объем по учебному плану, з. е.
	6
	
	6
	
	


*Контактная работа составляет:

в п/п 2,3,4 -  количество часов, равное объему соответствующего вида занятий; 

в п.5 – количество часов, равное сумме объема времени, выделенного преподавателю на консультации в группе (15% от объема аудиторных занятий) и объема времени, выделенного преподавателю на руководство курсовой работой/проектом одного студента, если она предусмотрена.
в п.6 – количество часов, равное сумме объема времени, выделенного преподавателю на проведение соответствующего вида промежуточной аттестации одного студента и объема времени, выделенного в рамках дисциплины на руководство проектом по модулю (если он предусмотрен) одного студента.
2. СОДЕРЖАНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ TC "СОДЕРЖАНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ" \l 1    
	Код

раздела, темы 
	Раздел, тема

дисциплины*
	Содержание 

	Т1
	Понятие деловой культуры и ее эволюция. Деловые коммуникации в международном бизнесе, проблемы межкультурной коммуникации.
	Цели и задачи курса.  Понятие деловой культуры и ее эволюция. Деловые коммуникации в международном бизнесе. Межкультурная профессиональная коммуникация как процесс непосредственного взаимодействия «деловых культур», который осуществляется в рамках несовпадающих национальных стереотипов мышления и поведения. Особенности национального характера и общекультурного поведения представителей делового иносоциума, детерминирующих их факторов (исторических, географических, политических и т.д.). Культура деловой речи в международном бизнесе.

	Т2
	Международная деловая культура и коммуникация в международном бизнесе. Основные этапы развития теории деловой коммуникации в международном бизнесе
	Национальный аспект понятия «деловая культура». Общность основы картины мира, ценностей, норм и образцов бизнес поведения для разных субкультур. Общая характеристика этапы развития теории деловой коммуникации в международном бизнесе. 

Особенности делового общения, основные этапы развития теории деловой коммуникации в международном бизнесе. Партнерские отношения. Регламентированность. Соблюдение принципов эффективного слушания.

	Т3
	Разновидности и жанры официально-делового стиля в международном бизнесе
	Подстили официально-делового стиля: законодательный, официально-административный, дипломатический. Жанры законодательного подстиля: кодекс, устав, инструкция, устные справки юридического характера, выступления на заседаниях суда. Жанры административного подстиля: договор, приказ, акт, заявление, деловое письмо, указ, постановление; справочная документация. Жанры дипломатического подстиля: международный договор, нота, заявление.

	Т4
	Культура делового общения в международном бизнесе. Типы и формы деловой коммуникации в международном бизнесе
	Коммуникативная компетенция личности. Основные аспекты культуры общения и культуры речи в международном бизнесе: инструментальный, функциональный, этический, эстетический. Культура делового общения в международном бизнесе: общая характеристика и специфические черты. Факторы, определяющие имидж делового человека Специфика устной и письменной деловой речи. Непосредственное и опосредованное, вербальное и невербальног общение. Диалогическая и полилогическая ситуации общения, установление речевого контакта с другими членами языкового коллектива. Основные требования к деловой речи в международном бизнесе: правильность, точность, краткость и доступность. Критерии особенностей каждой формы деловой коммуникации. Принципы эффективного делового общения в международном бизнесе. Тренинг «Установление речевого контакта с членами языкового коллектива».

	Т5
	Особенности устного официально-делового общения в международном бизнесе
	Специфика устного делового общения в международном бизнесе. Формы устной деловой коммуникации в международном бизнесе. Деловой разговор. Деловая беседа по телефону. Деловое совещание. Пресс-конференция. Деловая дискуссия. Публичная речь. Речевая культура делового разговора. Основные требования к деловому разговору.

	Т6
	Деловая письменная коммуникация в международном бизнесе
	Особенности письменной коммуникации в международном бизнесе. Стандарты письменной коммуникации. Риторический инструментарий деловой речи.

	Т7
	Деловая документация в международном бизнесе
	Документы и их функции в международном бизнесе. Личные документы (автобиография, доверенность, заявление, объяснительная записка, расписка). Распорядительные документы (постановление, распоряжение, приказ). Административно-организационные документы (контракт, или договор). Информационно-справочные документы (докладная записка, протокол, приказ/распоряжение, служебная записка, справка, пресс-релиз). Деловые письма. Правила и нормы оформления деловой документации. Продуцирование деловой документации

	Т8
	Языковое оформление деловой документации в международном бизнесе
	Языковые конструкции деловых писем с учетом специфики международного бизнеса. Редактирование ошибок в официально-деловой письменной речи

	Т9
	Рекламный текст в деловой коммуникации в международном бизнесе
	Функциональная и языковая специфика рекламного текста. Коммуникативная, информационная, воздействующая функции рекламы. Структура рекламного текста. Лексическая, морфологическая, синтаксическая, стилистическая характеристики рекламного текста. Секреты создания эффективной рекламы. Анализ рекламных текстов. Составление резюме как жанра саморекламы.


3. РАСПРЕДЕЛЕНИЕ УЧЕБНОГО ВРЕМЕНИ TC "РАСПРЕДЕЛЕНИЕ УЧЕБНОГО ВРЕМЕНИ" \l 1 
3.1. Распределение аудиторной нагрузки и мероприятий самостоятельной работы по разделам дисциплины
	
	Объем модуля (зач. ед.): 12
Объем дисциплины (зач. ед.): 6

	Раздел дисциплины
	Аудиторные занятия (час.)
	Самостоятельная работа: виды, количество и объемы мероприятий

	Код раздела, темы
	Наименование раздела, темы
	Всего по разделу, теме (час.)
	Всего аудиторной работы (час.)
	Лекции
	Практические занятия
	Лабораторные работы
	Всего самостоятельной работы студентов (час.)
	Подготовка к аудиторным занятиям (час.)
	Выполнение самостоятельных внеаудиторных работ (колич.)
	Подготовка к контрольным мероприятиям текущей аттестации (колич.)
	Подготовка к

промежуточной аттестации по дисциплине (час.)
	Подготовка в рамках дисциплины к промежуточной аттестации по модулю (час.)

	
	
	
	
	
	
	
	
	Всего (час.)
	Лекция
	Практ. семинар. занятие
	Лабораторное занятие
	Н/и семинар, семинар-конфер, коллоквиум (магистратура)
	Всего (час.)
	Домашняя работа*
	Графическая работа*
	Реферат, эссе, творч. работа*
	Проектная работа*
	Расчетная работа, разработка программного продукта*
	Расчетно-графическая работа*
	Домашняя работа на иностр. языке*
	Перевод инояз. литературы*
	Курсовая работа*
	Курсовой проект*
	Всего (час.)


	Контрольная работа*
	Коллоквиум*
	Зачет 
	Экзамен
	Интегрированный экзамен по модулю
	Проект по модулю

	Т1
	Понятие деловой культуры...
	18
	2
	0
	2
	
	16
	16
	0
	16
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Т2
	Международная деловая культура 
	18
	2
	0
	2
	
	16
	16
	0
	16
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Т3
	Разновидности и жанры …
	18
	3
	1
	2
	
	15
	15
	5
	10
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Т4
	Культура делового общения …
	18
	3
	0
	3
	
	15
	15
	0
	15
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Т5
	Особенности …
	30
	4
	1
	3
	
	26
	14
	4
	10
	
	
	12
	
	
	1
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Т6
	Деловая письменная коммуникация 
	18
	3
	0
	3
	
	15
	15
	0
	15
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Т7
	Деловая документация …
	30
	4
	1
	3
	
	26
	14
	4
	10
	
	
	12
	1
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Т8
	Языковое оформление …
	18
	3
	0
	3
	
	15
	15
	0
	15
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Т9
	Рекламный текст …
	30
	4
	1
	3
	
	26
	18
	4
	14
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	8
	1
	
	
	
	
	

	
	Всего (час), без учета промежуточной аттестации:
	198
	28
	4
	24
	0
	170
	138
	17
	121
	0
	0
	24
	12
	0
	12
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	8
	8
	0
	
	
	
	

	
	Всего по дисциплине (час.):
	216
	28
	
	188
	В т. ч. промежуточная аттестация
	0
	18
	0
	0

	*Суммарный объем в часах на мероприятие 

указывается в строке «Всего (час.) без учета промежуточной аттестации»


4. ОРГАНИЗАЦИЯ ПРАКТИЧЕСКИХ ЗАНЯТИЙ, САМОСТОЯТЕЛЬНОЙ РАБОТЫ ПО ДИСЦИПЛИНЕ TC "ОРГАНИЗАЦИЯ ПРАКТИЧЕСКИХ ЗАНЯТИЙ, САМОСТОЯТЕЛЬНОЙ РАБОТЫ И АТТЕСТАЦИИ ПО ДИСЦИПЛИНЕ" \l 1 
4.1. Лабораторные работы TC "Лабораторный практикум" \l 2  
Не предусмотрено.
4.2. Практические занятия TC "Практические занятия" \l 2 
	Код

раздела, 

темы
	Номер занятия
	Тема занятия
	Время на

проведение

занятия (час.)

	Т1
	1
	Понятие деловой культуры и ее эволюция. Деловые коммуникации в международном бизнесе, проблемы межкультурной коммуникации.
	2

	Т2
	2
	Международная деловая культура и коммуникация в международном бизнесе. Основные этапы развития теории деловой коммуникации в международном бизнесе.
	2

	Т3
	3
	Разновидности и жанры официально-делового стиля в международном бизнесе
	2

	Т4
	4
	Культура делового общения в международном бизнесе. Типы и формы деловой коммуникации в международном бизнесе.
	3

	Т5
	5
	Особенности устного официально-делового общения в международном бизнесе.
	3

	Т6
	6
	Деловая письменная коммуникация в международном бизнесе.
	3

	Т7
	7
	Деловая документация в международном бизнесе.
	3

	Т8
	8
	Языковое оформление деловой документации в международном бизнесе.
	3

	Т9
	9
	Рекламный текст в деловой коммуникации в международном бизнесе.
	3

	Всего:
	24

	
	
	
	


4.3. Примерная тематика самостоятельной работы 
4.3.1. Примерный перечень тем домашних работ
Решение кейсов.
4.3.2. Примерный перечень тем графических работ
Не предусмотрено.
4.3.3. Примерный перечень тем рефератов (эссе, творческих работ)
1. Невербальная коммуникация в международном бизнесе.
2. Повседневные ритуалы в деловом межкультурном общении.
3. Паравербальная коммуникация и проблема понимания в деловом общении.
4. Межкультурная компетенция в деловом общении.
5. Стратегии и тактики в деловом общении с инокультурными партнерами.
6. Стратегии и стили убеждения в переговорах в международном бизнесе.
7. Взаимодействие компонентов информации в процессе делового межкультурного общения.
8. Понятие культуремы и бихевиоремы и их использование в практике делового межкультурного общения.
9. Проблема неверного понимания в деловом межкультурном общении.
10. Специфика деловых коммуникаций с представителями американской деловой культуры.
11. Специфика деловых коммуникаций с представителями немецкой деловой культуры.

12. Специфика деловых коммуникаций с представителями арабской деловой культуры.
13. Специфика деловых коммуникаций с представителями японской деловой культуры.  

14. Специфика деловых коммуникаций с представителями китайской деловой культуры.  
15. Публичное выступление. 

16. Деловая беседа.

17. Деловое совещание. 

18. Презентация. 

19. Деловые переговоры. 

20. Пресс-конференция.

21. Этика и этикет делового общения в сфере международного бизнеса.

22. Понятие «деловые коммуникации» и его эволюция. 

23. Формы деловой коммуникации в международном бизнесе.
4.3.4    Примерная тематика индивидуальных или групповых проектов

Не предусмотрено.
4.3.5. Примерный перечень тем расчетных работ (программных продуктов)
Не предусмотрено.
4.3.6. Примерный перечень тем расчетно-графических работ
Не предусмотрено.
4.3.7. Примерный перечень тем  курсовых проектов (курсовых работ)  
Не предусмотрено.
4.3.8. Примерная тематика контрольных работ

Задание 1 (4) В конкретной деловой ситуации у Вас возникла необходимость в создании позитивного эмоционального фона общения с зарубежным деловым партнером. Какие механизмы межличностной перцепции Вы используете для его создания: идентификация, рефлексия, эмпатия, аттракция, каузальная атрибуция? Аргументируйте свой ответ.
Задание 2 (4) Ваш зарубежный деловой партнер недоверчив, настроен скептически, занимает выжидательную позицию.  С помощью какой техники влияния можно модифицировать его состояние? Раскройте содержание этой техники. Аргументируйте свою позицию.
Техники влияния: 1) техники расположения (пейсинг, раппорт, разрушение барьера стереотипизации; 2) техники привлечения внимания (резкие изменения сенсорного фона, создание привлекательного имиджа); 3) техники побуждения («призыв – вызов», инициирование).
Задание 3 (4) Приведенные ниже высказывания воспринимаются с трудом. Сформулируйте их правильно. Обоснуйте свою позицию.
А. «В силу слабой оценки финансовой деятельности нашей фирмы, мы не смогли принять участие в региональном конкурсе на получение гранта».
В. «Нам известно, что в прошлом году этот коммерческий банк потерпел полное фиаско».
С. «По линии технологии обучения менеджеров наша фирма весьма преуспела».
Д. «В ежегодном финансовом форуме приняли участие семь человек известных банкиров».
Задание 4 (4) Раскройте особенности проявления в деловой коммуникации невербальных средств кодирования (кинесики, паралингвистики, экстралингвистики, такесики, проксемики) по сравнению с вербальным и средствами.  Приведите примеры согласованного и несогласованного соотношения вербальной и невербальной информации из Вашей практики.
Задание 5 (4) Ниже приведены два высказывания. Ответьте на каждое из них в оптимальной технике слушания: поощрение, прояснение, перефразирование, эмпатия, резюмирование, выражение сопереживания. Раскройте содержание выбранной техники слушания и обоснуйте свой ответ.
А. «Все, что Вы заставляете нас делать, скучно и неинтересно»

В. «У меня и так очень большая нагрузка, а Вы даете мне еще одно дополнительное задание. Я и так возвращаюсь домой очень поздно»

Задание 6 (4) Замените «Ты –высказывание» на «Я -высказывание».

А. Тебе все равно, что я думаю

В. Ты постоянно кричишь на меня

С.  Почему я одна все делаю по дому?

Д.  Почему Вы всегда даете мне задание в последнюю минуту?

Задание 7 (4) Откорректируйте предложения, используя более эффективные формулировки. Какие правила вербального кодирования в них нарушены?

А. «Я попыталась убедить Вас в том, что наша фирма в состоянии предоставить Вам первоклассное обслуживание»

В. «Я очень признательна Вам за готовность уделить мне время, но думаю, что и Вам будут интересны предложения нашей фирмы».
4.3.9.  Примерная тематика коллоквиумов
Не предусмотрено.
5. СООТНОШЕНИЕ РАЗДЕЛОВ, тем ДИСЦИПЛИНЫ И ПРИМЕНЯЕМЫХ ТЕХНОЛОГИЙ ОБУЧЕНИЯ  TC "СООТНОШЕНИЕ РАЗДЕЛОВ ДИСЦИПЛИНЫ И ПРИМЕНЯЕМЫХ МЕТОДОВ И ТЕХНОЛОГИЙ ОБУЧЕНИЯ" \l 1 
	Код раздела, темы дисциплины
	Активные методы обучения
	Дистанционные образовательные технологии и электронное обучение

	
	Проектная работа
	Кейс-анализ
	Деловые игры
	Проблемное обучение
	Командная работа
	Другие (указать, какие)
	Сетевые учебные курсы
	Виртуальные практикумы и тренажеры
	Вебинары и видеоконференции
	Асинхронные web-конференции и семинары
	Совместная работа и разработка контента
	Другие (указать, какие)

	Т1
	
	*
	*
	*
	
	
	
	
	
	
	
	

	Т2
	
	*
	*
	*
	
	
	
	
	
	
	
	

	Т3
	
	*
	*
	*
	
	
	
	
	
	
	
	

	Т4
	
	*
	*
	*
	
	
	
	
	
	
	
	

	Т5
	
	*
	*
	*
	
	
	
	
	
	
	
	

	Т6
	
	*
	*
	*
	
	
	
	
	
	
	
	

	Т7
	
	*
	*
	*
	
	
	
	
	
	
	
	

	Т8
	
	*
	*
	*
	
	
	
	
	
	
	
	

	Т9
	
	*
	*
	*
	
	
	
	
	
	
	
	


6. ПРОЦЕДУРЫ КОНТРОЛЯ И ОЦЕНИВАНИЯ РЕЗУЛЬТАТОВ ОБУЧЕНИЯ (Приложение 1)

7. ПРОЦЕДУРЫ ОЦЕНИВАНИЯ РЕЗУЛЬТАТОВ ОБУЧЕНИЯ В РАМКАХ НЕЗАВИСИМОГО ТЕСТОВОГО КОНТРОЛЯ (Приложение 2)

8. ФОНД ОЦЕНОЧНЫХ СРЕДСТВ ДЛЯ ПРОВЕДЕНИЯ ТЕКУЩЕЙ И ПРОМЕЖУТОЧНОЙ АТТЕСТАЦИИ ПО ДИСЦИПЛИНЕ (Приложение 3)
9. УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКОЕ И ИНФОРМАЦИОННОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ дисциплины TC "УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКОЕ И ИНФОРМАЦИОННОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ дисциплины" \l 1 
9.1. Рекомендуемая литература TC "Рекомендуемая литература" \l 2 
9.1.1. Основная литература
1. Дорошенко В. Ю. Психология и этика делового общения. Учебник [Электронный ресурс] / Дорошенко В. Ю. — М. : Юнити-Дана, 2012. — 420 с. — (Золотой фонд российских учебников). — <URL: http://www.biblioclub.ru/book/117118/>
2. Коноваленко М. Ю. Деловые коммуникации / М. Ю. Коноваленко, В. А. Коноваленко; Рос. гос. торг.-экон. ун-т. — М. : Юрайт, 2013. — 468 с.: ил. — (Бакалавр, Базовый курс). — Допущено М-вом образования и науки РФ. 

3. Кузнецов И. Н. Деловое общение. Учебное пособие [Электронный ресурс] / Кузнецов И. Н. — М.: Дашков и Ко, 2012. — 528 с. — <URL:http://www.biblioclub.ru/book/112230/>.
9.1.2. Дополнительная литература
1. Баева О. А. Ораторское искусство и деловое общение: Учеб. пособие для вузов / О. А. Баева. — 4-е изд., испр. — М.: Новое знание, 2003. — 368 с.

2. Берн Э. Игры, в которые играют люди. Психология человеческих взаимоотношений [Электронный ресурс] / Берн Э. — М. : Директ-Медиа, 2008. — 302 с. — <URL: http://www.biblioclub.ru/book/39131/
3. Бороздина Г. В. Психология делового общения : учеб. пособие / Г. В. Бороздина. — М. : ИНФРА-М, 2000. — 224 с. : ил. .

4. Введенская Л. А. Риторика и культура речи : учебное пособие для студентов вузов / Л. А. Введенская, Л. Г. Павлова. — Изд. 13-е изд., стер. — Ростов-на-Дону : Феникс, 2014. — 537, [1] с. 
5. Гойхман О. Я. Речевая коммуникация: учебник / О. Я. Гойхман, Т. М. Надеина. — 2-е изд., перераб. и доп. — М.: ИНФРА-М, 2008. — 272 с.

6. Ломова, О. С. Деловое общение специалиста по рекламе. Учебное пособие [Электронный ресурс] / Ломова О. С. — М. : Юнити-Дана, 2012. — 238 с. — («Азбука рекламы»). — <URL: http://www.biblioclub.ru/book/11480
7. Коптюг, Н. М. Деловое общение на английском языке для начинающих: телефонные переговоры, деловая переписка, прием посетителей [Электронный ресурс] / Коптюг Н. М. — Новосибирск : Сибирское университетское издательство, 2009. — 176 с. — <URL: http://www.biblioclub.ru/book/57274/>
9.2. Методические разработки 
Не используются.
9.3. Программное обеспечение TC "Программное обеспечение" \l 2 
Не используется.

9.4. Базы данных, информационно-справочные и поисковые системы TC "Базы данных, информационно-справочные и поисковые системы" \l 2 
1. зональная научная библиотека (УрФУ) - http://lib2.urfu.ru/
2. электронная библиотека MYBRARY - http://mybrary.ru/
3. справочно-библиографическая система -  http://search.ebscohost.com/
4. научная электронная библиотека - http://elibrary.ru/
5. Ассоциация стран Юго-Восточной Азии (АСЕАН), The Association of South-East Asian Nations (ASEAN) – www.aseansec.org

6. Всемирная торговая организация (ВТО), The World Trade Organisation (WTO) – www.wto.org

7. Группа Всемирного банка, The World Bank Group – www.worldbank.org

8. Европейский союз, The European Union – europa.eu

9. Институт международной экономики, Institute for International Economics – www.iie.com

10. Институт транснациональных корпораций– www.itnc.ru

11. Информационное агентство Wright, The Wright Investors service – www.corpora-teinformation.com

12. Конференция ООН по торговле и развитию (ЮНКТАД), United Nations Conferenceon Trade and Development (UNCTAD) – www.unctad.org

13. Международная ассоциация развития (МАР), The International Development Association (IDA) – www.worldbank.org/ida

14. Международный банк реконструкции и развития, International Bank for Reconstruction and Development (IBRD) – www.worldbank.org/ibrd

15. Международный валютный фонд (МВФ), The International Monetary Fund (IMF) –www.imf.org

16. Международная торговая палата (МТП), The International Chamber of Commerce (ICC) – www.iccwto.org

17. Международная финансовая корпорация (МФК), The International Finance Corporation (IFC) – www.ifc.org

18. Многостороннее агентство по инвестиционным гарантиям (МАИГ), The Multilateral Investment Guarantee Agency (MIGA) – www.miga.org

19. Министерство финансов РФ – www.minfin.ru

20. Министерство экономического развития и торговли РФ – www.economy.gov.ru

21. Нью-Йоркский центр изучения миграции, The Centre for migration studies – www.cmsny.org

22. Организация объединенных наций (ООН), United Nations (UN) – www.un.org

23. Организация стран-экспортеров нефти (ОПЕК), The Organisation of the Petrole-um Exporting Countries (OPEC) – www.opec.org

24. Организация экономического сотрудничества и развития (ОЭСР), The Organisation for Economic Cooperation and Development (OECD) – www.oecd.org

25. Программа развития ООН (ПРООН), United Nations Development Programm (UNDP) – www.undp.org

26. Российская ассоциация международных исследований – www.rami.ru

27. Североамериканское соглашение о свободной торговле, The North American Free Trade Agreement (NAFTA) – www.nafta-sec-alena.org

28. Союз стран Карибского бассейна, The Caribbean Community and Common Market (CARICOM) – www.caricom.org

29. Статистическая информация по показателям глобализации (кол-во ТНК в странах, их вклад в ВВП стран, количество рабочих мест, создаваемых ими) – www.ciin. ru/press/management/2001

30. Статистическая информация по показателям глобализации (прямые иностранные инвестиции) – http://stat.hse.ru/hse/indcx.ritml

31. Статистическая служба европейской комиссии, The Statistical Guide to Europe – www.europa.eu.int/comm/eurostat

32. Статистика ВТО, International Trade Statistics – www.wto.org/english/res_e/statis_e

33. Статистика группы Всемирного банка, World Development Indicators – www.worldbank.org/data/wdi

34. Статистика МВФ, IMF World Economic Outlook – www.imf.org

35. Статистика ЦРУ, CIA Factbook – www.cia.gov.

36. Центральный банк России – www.cbr.ru

37. Федеральная служба государственной статистики РФ – www.gks.ru

38. Южный общий рынок, The Southern Cone Common Market (MERCOSUR) – www. mercosur.org

39. The Australian Financial Review – http://www.afr.com.au/

40. Business Review Weekly – http://www.bfw.com.au/

41. Asian Development Bank – http://www.adb.org/

42. Academy of International Business – http://www.aibworld.net/
43. Делопроизводство, документооборот и документирование. Документы и оформление документов - http://working-papers.ru/

44. Образцы деловых документов: электронный сборник - http://dogovor.helpery.ru/

45. «Словари» (online) - http://www.slovari.gramota.ru
46. Бесплатные электронные книги по бизнесу - http://www.alti.ru/bizbook.htm
47. Библиотека Конгресса США (The Library of Congress) -  http://www.loc.gov/index.html
48. Библиотека бизнесмена -  http://e-book.city.tomsk.net
49. Библиотека электронных книг -  http://e-booki.narod.ru/knigi.htm
50. Государственная публичная научно-техническая библиотека России -  http://www.gpntb.ru
51. Российская государственная библиотека -  http://www.rsl.ru
52. Российская национальная библиотека - http://www.nlr.ru
53. Электронные книги -  http://books.mlmbiz.ru
54. Публичная Интернет-библиотека. - http://www.public.ru
55. Библиотека экономики - http://www.finansy.ru/publ.htm.
9.5. Электронные образовательные ресурсы TC "Электронные образовательные ресурсы" \l 2 
Не используются.
10. мАТЕРИАЛЬНО-ТЕХНИЧЕСКОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ TC "УЧЕБНО-МАТЕРИАЛЬНОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ" \l 1 
Сведения об оснащенности дисциплины специализированным и лабораторным оборудованием TC "Сведения об оснащенности дисциплины специализированным и лабораторным оборудованием" \l 2 
1. Мультимедийные аудитории и компьютерный класс для выполнения самостоятельной (домашней) работы: Екатеринбург, ул. Чапаева, 16, ауд. №№ 108, 208, 215;

2. Ауд. № 107 -  компьютерный класс для выполнения самостоятельной (домашней) работы.

3. Аудитория с интерактивной доской

4. Оборудование для презентации: ноутбук с входов USB, проектор.

5. Оборудование для видеопоказа: ноутбук с USB-входом и дисководом, проектор, колонки.
ПРИЛОЖЕНИЕ 1

к рабочей программе дисциплины
6. ПРОЦЕДУРЫ КОНТРОЛЯ И ОЦЕНИВАНИЯ РЕЗУЛЬТАТОВ ОБУЧЕНИЯ В РАМКАХ ТЕКУЩЕЙ И ПРОМЕЖУТОЧНОЙ АТТЕСТАЦИИ ПО ДИСЦИПЛИНЕ TC "ПРОЦЕДУРЫ КОНТРОЛЯ В РАМКАХ БАЛЛЬНО-РЕЙТИНГОВОЙ СИСТЕМЫ" \f C \l "1" 
6.1. Весовой коэффициент значимости дисциплины – 0,5
6.2. Процедуры текущей и промежуточной аттестации по дисциплине 

	1. Лекции: коэффициент значимости совокупных результатов лекционных занятий – 0,5

	Текущая аттестация  на лекциях 
	Сроки – семестр,

учебная неделя
	Максимальная оценка в баллах

	Посещение лекций
	2 с., 1-18 н.
	50

	Контрольная работа № 1
	2 с., 16-17 н.
	50

	Весовой коэффициент значимости результатов текущей аттестации по лекциям – 0,6

	Промежуточная аттестация по лекциям – экзамен
Весовой коэффициент значимости результатов промежуточной аттестации по лекциям – 0,4

	2. Практические/семинарские занятия: коэффициент значимости совокупных результатов практических/семинарских занятий – 0,5

	Текущая аттестация на практических/семинарских занятиях 
	Сроки – семестр,

учебная неделя
	Максимальная оценка в баллах

	Посещение практических /семинарских занятий
	2 с., 1-18 н.
	34

	Подготовка реферата
	2 с., 8-9 н.
	33

	Домашняя работа 
	2 с., 12-13 н.
	33

	Весовой коэффициент значимости результатов текущей аттестации по практическим/семинарским занятиям – 1,0

	Промежуточная аттестация по практическим/семинарским занятиям - нет
Весовой коэффициент значимости результатов промежуточной аттестации по практическим/семинарским занятиям – 0,0

	3. Лабораторные занятия: не предусмотрены


6.3. Процедуры текущей и промежуточной аттестации курсовой работы/проекта 
Не предусмотрено.
6.4. Коэффициент значимости семестровых результатов освоения дисциплины
	Порядковый номер семестра по учебному плану, в котором осваивается дисциплина
	Коэффициент значимости результатов освоения дисциплины в семестре

	Семестр 2
	1,0


*В случае проведения промежуточной аттестации по дисциплине (экзамена, зачета) методом тестирования используются официально утвержденные ресурсы: АПИМ УрФУ, СКУД УрФУ, имеющие статус ЭОР УрФУ; ФЭПО (www.фэпо.рф); Интернет-тренажеры (www.i-exam.ru).

ПРИЛОЖЕНИЕ 2 

к рабочей программе дисциплины
7. ПРОЦЕДУРЫ ОЦЕНИВАНИЯ РЕЗУЛЬТАТОВ ОБУЧЕНИЯ В РАМКАХ НЕЗАВИСИМОГО ТЕСТОВОГО КОНТРОЛЯ
Дисциплина и ее аналоги, по которым возможно тестирование, отсутствуют на сайте ФЭПО http://fepo.i-exam.ru.

Дисциплина и ее аналоги, по которым возможно тестирование, отсутствуют на сайте Интернет-тренажеры http://training.i-exam.ru.

Дисциплина и ее аналоги, по которым возможно тестирование, отсутствуют на портале СМУДС УрФУ.

В связи с отсутствием Дисциплины и ее аналогов, по которым возможно тестирование, на сайтах ФЭПО, Интернет-тренажеры и портале СМУДС УрФУ, тестирование в рамках НТК не проводится.
ПРИЛОЖЕНИЕ 3 TC "ПРОЦЕДУРЫ КОНТРОЛЯ В РАМКАХ БАЛЛЬНО-РЕЙТИНГОВОЙ СИСТЕМЫ" \l 1 
к рабочей программе дисциплины
8. ФОНД ОЦЕНОЧНЫХ СРЕДСТВ ДЛЯ ПРОВЕДЕНИЯ ТЕКУЩЕЙ И ПРОМЕЖУТОЧНОЙ АТТЕСТАЦИИ ПО ДИСЦИПЛИНЕ 

8.1. КРИТЕРИИ ОЦЕНИВАНИЯ РЕЗУЛЬТАТОВ КОНТРОЛЬНО-ОЦЕНОЧНЫХ МЕРОПРИЯТИЙ ТЕКУЩЕЙ И ПРОМЕЖУТОЧНОЙ АТТЕСТАЦИИ ПО ДИСЦИПЛИНЕ В РАМКАХ БРС
 
В рамках БРС применяются утвержденные на кафедре критерии оценивания достижений студентов по каждому контрольно-оценочному мероприятию. Система критериев оценивания, как и при проведении промежуточной аттестации по модулю, опирается на три уровня освоения компонентов компетенций: пороговый, повышенный, высокий.
	Компоненты компетенций
	Признаки уровня освоения компонентов компетенций

	
	пороговый
	повышенный
	высокий

	Знания 
	Студент демонстрирует знание-знакомство, знание-копию: узнает объекты, явления и понятия, находит в них различия, проявляет знание источников получения информации, может осуществлять самостоятельно репродуктивные действия над знаниями путем самостоятельного воспроизведения и применения информации.
	Студент демонстрирует аналитические знания: уверенно воспроизводит и понимает полученные знания, относит их к той или иной классификационной группе, самостоятельно систематизирует их, устанавливает взаимосвязи между ними, продуктивно применяет в знакомых ситуациях.
	Студент может самостоятельно извлекать новые знания из окружающего мира, творчески их использовать для принятия решений в новых и нестандартных ситуациях. 

	Умения
	Студент умеет корректно выполнять предписанные действия по инструкции, алгоритму в известной ситуации, самостоятельно выполняет действия по решению типовых задач, требующих выбора из числа известных методов, в предсказуемо изменяющейся ситуации
	Студент умеет самостоятельно выполнять действия (приемы, операции) по решению нестандартных задач, требующих выбора на основе комбинации известных методов, в непредсказуемо изменяющейся ситуации
	Студент умеет самостоятельно выполнять действия, связанные с решением исследовательских задач, демонстрирует творческое использование умений (технологий)

	Личностные качества
	Студент имеет низкую мотивацию учебной деятельности, проявляет безразличное, безответственное отношение к учебе, порученному делу
	Студент имеет выраженную мотивацию учебной деятельности, демонстрирует позитивное отношение к обучению и будущей трудовой деятельности, проявляет активность. 
	Студент имеет развитую мотивацию учебной и трудовой деятельности, проявляет настойчивость и увлеченность, трудолюбие, самостоятельность, творческий подход. 


8.2. КРИТЕРИИ ОЦЕНИВАНИЯ РЕЗУЛЬТАТОВ ПРОМЕЖУТОЧНОЙ АТТЕСТАЦИИ ПРИ ИСПОЛЬЗОВАНИИ НЕЗАВИСИМОГО ТЕСТОВОГО КОНТРОЛЯ

При проведении независимого тестового контроля как формы промежуточной аттестации применяется методика оценивания результатов, предлагаемая разработчиками тестов. Процентные показатели результатов независимого тестового контроля переводятся в баллы промежуточной аттестации по 100-балльной шкале в БРС:  

· в случае балльной оценки по тесту (блокам, частям теста) переводится процент набранных баллов от общего числа возможных баллов по тесту;

· при отсутствии балльной оценки по тесту переводится процент верно выполненных заданий теста, от общего числа заданий.

8.3. ОЦЕНОЧНЫЕ СРЕДСТВА ДЛЯ ПРОВЕДЕНИЯ ТЕКУЩЕЙ 

И ПРОМЕЖУТОЧНОЙ АТТЕСТАЦИИ 
8.3.1. Примерные задания для проведения мини-контрольных в рамках учебных занятий 
Не предусмотрено.
8.3.2. Примерные контрольные задачи в рамках учебных занятий 
Не предусмотрено.
8.3.3. Примерные контрольные кейсы для выполнения домашней работы
Решение кейсов
Описание проблемы 1.
Непосредственный начальник (НН), директор департамента крупной компании, получил указание от большого босса (ББ), члена совета директоров компании, срочное задание ― подготовить презентацию по новой теме, для нового проекта, под новую идею, которая родилась в голове ББ. 

НН, уяснив задание, поручил подготовку презентации своем эксперту (СЭ), молодому, растущему и перспективному сотруднику подразделения. Тот, на сколько было возможно, выяснил у НН общую постановку задачи, с энтузиазмом взялся за работу и в короткий срок подготовил презентацию нового проекта с учетом своих идей, опыта и наработок. НН остался доволен работой и показал эту презентацию ББ, который также принял ее и дал добро доложить вопрос на совете директоров. 

Да, НН был доволен, но захотел подстраховаться, еще улучшить материал ― и попросил внешнего эксперта (ВЭ) посмотреть презентацию и доработать ее, довести до блеска. Этот ВЭ в профессиональном плане был авторитетом для НН, представляя собой типаж персонального эксперта, почти гуру местного масштаба, уже давно обслуживающего НН за небольшие деньги. Как руководитель, НН придерживался взгляда, что ум хорошо, а два — лучше, глядишь, кто-нибудь что-нибудь и присоветует, а также что ответственные яйца не следует класть в одну корзину. 

ВЭ по своему вкусу переделал материалы СЭ и создал фактически новый вариант презентации, по мотивам исходной. И в этой версии, при сохранении текстового содержания, основные идеи, сформулированные СЭ, как-то истаяли, ключевые тезисы оказались размазаны, структура доклада изменена, акценты смещены, количество слайдов возросло раза в два. Скорее всего, ВЭ это не сознательно сделал, чтобы испортить исходный вариант, а поступил как обычно, не обращая особого внимания на содержание и делая упор на оформление презентации, показав в ней то, что считал нужным, без обсуждения с СЭ. А возможно, были и другие причины… 

Зато в художественно ― оформительском плане эта презентация, как считал НН, выглядела прекрасно. НН был человеком достаточно возрастным, однако любил информационные технологии, особенно презентации на PowerPoint, в которых уважал расцветки по образцу гавайской рубашки, завитушки, цветные картинки, анимацию, звуковые эффекты, пипиканье, щелчки, особенно барабанную дробь на ключевых выводах, когда на слайдах все возникает, исчезает, въезжает и выезжает и т.д. И это добро изрядно присутствовало в презентации, было заправлено туда щедрой рукой ВЭ … 

НН показал СЭ вариант, полученный от ВЭ, просмотрев который СЭ потерял дар речи, с трудом высказал, что она, эта презентация, никуда не годится, и быстро получил в ответ резко негативный отклик от НН, в смысле, чтобы критиковать по существу. Овладев собой и понимая, что спорить сейчас с НН бесполезно, СЭ в корректной форме указал на отдельные недостатки презентации, но не повторил, однако, ту итоговою оценку (не брать ее на доклад), которой она заслуживала, на его взгляд. При этом, во время их разговора, НН, казалось, не понимал и не отдавал себе отчета в том, что весь энтузиазм, труд, подходы и идеи, которые вложил в презентацию СЭ, были фактически перечеркнуты новой презентацией (и другим исполнителем). Что очень хорошо понимал СЭ, видя, насколько НН ценит его труд. 

Времени до совета оставалось все меньше. После разговора НН все-таки задумался, что делать с презентацией. Он дал команду СЭ выйти на ВЭ, изложить замечания и вместе доработать вариант, представленный ВЭ. Свой эксперт так и поступил, связался с ВЭ, сослался на указание НН, и в общем виде сформулировал свои замечания, которые фактически не были приняты ВЭ, последний ограничился лишь отдельными косметическими правками материала. 

На совете директоров презентация НН прошла не лучшим образом, собравшиеся мало что поняли, из-за невнятной структуры доклада и мельтешения картинок на экране НН не удалось донести до высокой и занятой аудитории существо проекта. Презентация, а из-за нее и сам докладчик смотрелись откровенно слабо. Особенно недоумевал ББ, который предварительно успел пролоббировать свою идею с влиятельными членами совета и ожидал на совещании солидного обоснования этого проекта, в чем был уверен, просмотрев первую презентацию, показанную ему НН, где было все ясно и понятно. А замысел ББ, первоначально привлекавший своей новизной и прорывным потенциалом, на этом заседании не получил одобрения совета, решили еще раз рассмотреть этот вопрос позднее. Докладчик выглядел бледно, настроение ББ после совещания было также далеко не лучшим, и он знал, кто в этом виноват, кратко (очень кратко) высказав НН, что он о нем думает. 

После совета НН, вдохновленный словами ББ, попытался сделать выволочку СЭ, но тот ответил, что действовал строго согласно его указаниям. Затем состоялся разговор НН с ВЭ, где претензии заказчика были остановлены исполнителем словами, что раньше ему такие вещи в презентациях нравились. Таким образом, выходило, что никто не виноват, но все герои остались недовольны друг другом… 

Почему доклад на совете директоров оказался провальным, и кто первый за это в ответе? 

Кто из действующих лиц — ББ, НН, СЭ, ВЭ ― и какие ошибки сделал? 

Как надо было действовать указанным лицам, чтобы исключить (минимизировать) возможности подобных провалов? 

Описание проблемы 2.

На сегодняшний день для деловых людей существует только одна глобальная социальная сеть ― LinkedIn. Однако построена она по принципу Facebook, то есть на основе личных контактов каждого пользователя. Если в Facebook это имеет определенный смысл, так как пользователи хотят общаться прежде всего со своими друзьями, то для деловой сети ― это бессмысленно: если пользователи буду делать бизнес только со своими знакомыми, социальная сеть им не нужна ― у них и так есть телефоны и электронные адреса своих деловых партнеров. LinkedIn не сильно помогает в построении новых полезных деловых связей, а является, по большей части, базой данных резюме для рекрутеров. 

Вот почему в настоящий момент я планирую построить социальную сеть для активного делового взаимодействия незнакомых друг другу людей. На Западе похожий проект «Relationship Science» привлек $60 млн в развитие (читайте ниже статью о данном проекте). Рабочее название проекта ― FidesClub.com (Fides ― это богиня Доверия в древнегреческой мифологии). Механизм работы сети будет примерно следующий: пользователь, которому нужен бизнес-контакт, заходит на сайт и оставляет заявку, с кем ему(ей) нужно встретиться либо созвониться, и причину, по которой он(она) хочет контактировать данного человека, например, поиск инвестора, продажа товаров и услуг и так далее. Вместе с заявкой пользователь указывает цену, которую он (она) готов заплатить за встречу либо телефонный разговор с нужным человеком. Далее данная заявка рассылается только тем людям, которые ведут бизнес в данной области, и, если кто-то из них заинтересовался в данном предложении, они могут связаться с пользователем и договориться о встрече. До встречи деньги пользователя замораживаются в системе, а после того, как встреча состоялась, они переходят от Пользователя к его контакту, при этом FidesClub берет комиссию за знакомство. Чтобы пользователи не могли обманывать друг друга, в системе будет работать механизм репутации пользователей (подобно тому, как на eBay продавцам присваиваются звездочки), а люди, которые смогут принимать запросы на контакт, будут тщательно отбираться. И наконец, чтобы работа сети не провоцировала рост коррупции, список тем для взаимодействия, а также уровень цен за встречи могут быть ограничены. 

Прокомментируйте: 

1. Считаете ли вы сервис платных бизнес-знакомств востребованным? Если да, то в каких сферах? 

2. Какие еще «подводные камни» вы видите при реализации данного проекта? 

3. Как часто вам нужны новые деловые связи? Сколько вы могли бы заплатить за нужный бизнес-контакт? 

4. Какие «механизмы монетизации» вы бы реализовали в данном проекте? 

Описание проблемы 3.

В понедельник утром, в середине августа, наш герой (НГ), менеджер среднего звена (заместитель директора департамента) крупной компании, счастливо преодолев пробки, вошел в офис и первым делом, как обычно, включил компьютер. Едва переключив экран на почту, НГ услышал характерный писк и на самом верху увидел сообщение от своего непосредственного начальника (НН). Хотя обычно НГ начинал рабочий день с легкого серфинга по интернету, проигнорировать это письмо он не мог, поскольку по опыту было известно, что в пределах часа-двух после ожидания ответа секретарь НН уже начинала интересоваться... 

Первое, что бросилось в глаза, когда НГ открыл сообщение, – это резолюция НН «Прошу принять участие в данном мероприятии». Описание было во вложении. Прочитав письмо, составленное в весьма вежливых выражениях, НГ понял, что любимая компания в рамках своей культурной политики (наверное, известной людям HR, но не основной массе сотрудников), руками HR упорно продолжала нести свое добро персоналу, организовав для менеджмента топ и среднего уровня team bilding – корпоративное мероприятие с выездом далеко за город. Причем дата выезда приходилась на утро пятницы начавшейся недели, а возвращение – на вечер воскресенья. Корпоратив включал рейд на вездеходах, рыбалку в большом озере с гарантированным уловом, костер, напитки и закуски, культурную программу и так далее. Дело внешне выглядело привлекательно – как бы в рабочее время хорошо расслабиться и отдохнуть предложили, и все расходы – за счет компании. 

Однако первой реакцией НГ было любыми путями проигнорировать эту возможность, поскольку его даже не спрашивали, желает ли он участвовать, а уже заранее посчитали согласным. Что, по крайней мере, неприятно, да и обидно тоже, он ведь человек, а не безликий ресурс в руках начальства, и не желал быть в очередной раз объектом подобных манипуляций со стороны компании. Кроме того, была масса других причин не ехать… 

При обдумывании ситуации, у НГ появилось целая серия железно обоснованных аргументов, больше, чем пальцев на руке, включая причины личные, семейные (дети, школа), по здоровью, по работе, по карьере, по своему хобби и так далее. Наш герой был склонен к систематизации, и решил убедительно объяснить НН свою позицию, для чего записал доказательства, почему не может ехать, на листе бумаги, выстроив их по приоритету. Когда НГ уже собирался звонить НН, положив перед глазами листок с аргументами, он более внимательно прочитал приглашение и распознал наконец через электронную клинопись, что НН – не автор письма. Это сообщение он просто переправил, получив оригинальную рассылку от имени президента компании, большого босса (ББ). 

И данное открытие начало менять ситуацию... НГ сразу обратил внимание на список рассылки, испытав легкое удовлетворение, что его фамилия стоит в одном ряду с топ-менеджерами, а также и то, что он гораздо ближе к началу списка из примерно трех десятков человек, чем НН, имевший фамилию с более далекими буквами. Следовательно, к НН смысла звонить не было, последний и сам был в этой ситуации человеком подневольным. Еще более приятное чувство он испытал, когда, далее просматривая почту, он увидел и прямое письмо от президента на свой персональный адрес. Но по инерции НГ еще подыскивал, с кем переговорить, чтобы не ехать, например, с HR (бесполезно и даже вредно) или просто втихую проигнорировать планируемое мероприятие, что таило определенную опасность, а, возможно, было и неумно, особенно если вдруг приедет сам ББ (уверен был – не приедет) и никого подходящего для подобного тонкого разговора не нашел. 

За это короткое время, к большому удивлению НГ, его ум, интуитивно, на подсознании, без особого на то волевого усилия, услужливо, буквально за какую-нибудь минуту, выдал смутные, но различимые и весомые аргументы уже в пользу поездки. Наш герой не поленился, и после осознанной обработки мыслей записал их на тот же лист бумаги. Тут НГ еще больше удивился, а скорее – был изумлен, когда сравнил только что записанные формулировки «за» с теми, ранними, которые были «против». В них, на знакомом нам листе, совпадало практически все: и почти все причины (личные, семейные (дети, школа), по здоровью, по работе, по карьере, по своему хобби и так далее), и сходство по содержанию, и даже близость формулировок. Разнились только выводы, которые были, как и в первом случае, солидными и убедительными, но в первом варианте по каждой позиции вывод был – «отказаться от поездки», а во втором – «принять приглашение». 

Таким образом, наш герой от созданной им картины, состоящей из совокупности взаимоисключающих выводов на одни и те же посылки и возникшего вследствие этого логического тупика типа «Что делать?», впал в клинч и ждет помощи со стороны, надеясь получить ответы на следующие вопросы: 

· Какую систему аргументов и выводов привели бы вы для первого и второго случая (не ехать – ехать), оказавшись на месте НГ?

· Что бы вы в целом рекомендовали НГ в качестве решения по поездке?

· Не слишком ли гибок наш герой, не помешает ли адаптивность такого рода в карьере?

· Все ли в порядке с корпоративной культурой в данной компании?

Описание проблемы 4.

Предприятие занимается созданием электронного оборудования на экспорт. Привлекать талантливых специалистов в компанию HR-у стоит огромных усилий и изобретательности. Более чем скромные зарплаты не становятся аргументом в пользу принятия карьерного предложения. Молодых людей привлекает лишь возможность стажировки у зарубежных партнеров, которую компания предлагает, как хороший бонус.

Специалисты соглашаются, работают, учатся многому. Потом приезжают партнеры организации, смотрят, кто и себя покажет, и предлагают самым лучшим пройти стажировку. Чтобы быть «на уровне», повысить квалификацию. Все расходы по такой поездке (проживание, питание, даже стипендия на период обучения) партнеры берут на себя.

Понятное дело, что после стажировке мало кто из специалистов возвращается обратно не только в эту организацию, но и в Россию вообще. Стоит ли говорить о том, что предприятие постепенно становится кузницей кадров для иностранных компаний. Вернуть специалистов обратно не удается, платить зарплаты на уровне западных компаний организация также не может. Но и отказаться от стажировок не получается – это условие прописано в контракте с деловыми партнерами. Как компании выйти из тупика?
8.3.4. Перечень примерных вопросов для зачета 
Не предусмотрено.
8.3.5. Перечень примерных вопросов для экзамена 
1. Предмет делового общения в сфере международного бизнеса (делового общения, технологий делового общения).
2. Теоретические предпосылки возникновения делового общения в сфере международного бизнеса.

2.
Специфика деловых коммуникаций в сфере международного бизнеса.
3.
 Виды и формы деловых коммуникаций в сфере международного бизнеса.

4.
Психологические характеристики деловых партнеров в сфере международного бизнеса. 

5.
Коммуникативная сторона деловых коммуникаций в сфере международного бизнеса. Вербальные средства деловых коммуникаций.

6.
Коммуникативная сторона деловых коммуникаций в сфере международного бизнеса. Невербальные средства деловых коммуникаций.

7.
Коммуникативная сторона деловых коммуникаций в сфере международного бизнеса. Барьеры коммуникации.

8.
Слушание: виды и приемы активного слушания.

9.
Устная и письменная речь в деловом общении: основные отличия.

10.
 Телефонный разговор в деловом общении в сфере международного бизнеса: основные правила.

11.
 Интерактивная сторона деловых коммуникаций в сфере международного бизнеса. Теория трансактного анализа Э.Берна.

12.
Перцептивная сторона деловых коммуникаций в сфере международного бизнеса. Механизмы восприятия. Идентификация. Эмпатия. Рефлексия. Феномен каузальной атрибуции.

13.
Стереотипы восприятия.

14.
 Перцептивно-когнитивные технологии деловых коммуникаций в сфере международного бизнеса.

15.
Информационно-коммуникативные технологии деловых коммуникаций в сфере международного бизнеса.
16.
Конативные технологии деловых коммуникаций в сфере международного бизнеса. 

8.3.6. Ресурсы АПИМ УрФУ, СКУД УрФУ для проведения тестового контроля в рамках текущей и промежуточной аттестации 
Не используются.
8.3.7. Ресурсы ФЭПО для проведения независимого тестового контроля  
Не используются.
8.3.8. Интернет-тренажеры 
Не используются.
8.3.9. Примерные задания для выполнения контрольной работы 
Ответить на вопросы теста
	№ п/п
	Задание
	Ключ

	1
	«Малый разговор» в деловой коммуникации ведется в рамках:

1. Деловых интересов партнеров

2. Личностных, неделовых интересов партнеров

3. Профессиональных интересов партнеров
	

	2
	Адресат манипуляции в деловом общении — это:

1. Партнер, который может стать жертвой манипуляции

2. Партнер, на которого направлено манипулятивное воздействие

3. Партнер,который использует манипулятивные приемы психологического воздействия
	· 

	3
	Атрибуцией называется:

1. Все ответы неверны

2. Интерпретация субъектом межличностного восприятия причин и мотивов поведения других людей

3. Приписывание определенным группам людей специфических черт

4. Стремление человека быть в обществе других людей
	

	4
	В ценностно-ориентированных манипулятивных технологиях делового общения мишенью психологического воздействия являются:

1. Духовные идеалы партнера-адресата

2. Когнитивные структуры партнера-адресата

3. Потребности и склонности партнера-адресата

4. Ценностные установки партнера-адресата
	· 

	5
	Вербальные коммуникации осуществляются с помощью:

1. Жестов

2. Информационных технологий

3. Определенного темпа речи

4. Похлопываний по плечу

5. Устной речи
	

	6
	Все люди делятся на:

1. Все ответы верны

2. Рациональных и иррациональных

3. Сенсориков и интуитов

4. Экстравертов и интравертов
	

	7
	Деловой стиль взаимодействия партнеров включает:

1. Ослабление контроля за социально-статусными и этикетными нормами

2. Признание ценности и значимости поведенческих действий друг друга

3. Рациональное использование партнерами поддерживающих техник

4. Умение партнеров адаптировать собственные профессиональные знания к каждой деловой ситуации
	

	8
	Деловые партнеры с визуальной модальностью мыслят преимущественно:

1. Аудиальными образами

2. Зрительными образами

3. Тактильными образами
	

	9
	К механизмам манипулятивного воздействия относятся:

1. Механизмы присоединения и внедрения, которые использует манипулятор

2. Потребности, склонности, мотивации адресата манипуляции

3. Психические автоматизмы и комплексы адресата манипуляции

4. Психотехнические приемы манипулятивного воздействия
	· 

	10
	 К наиболее применяемым в технологиях делового общения техникам активной антиманипулятивной защиты можно отнести:

1. Временное прерывание адресатом делового контакта с манипулятором

2. Использование партнером-адресатом психотехнических приемов встречной манипуляции

3. Преобразование партнером-адресатом коммуникативных сигналов манипулятора с учетом собственных интересов

4. Целенаправленную тотальную психологическую атаку на манипулятора
	· 


8.3.10. Рекомендации к написанию реферата (эссе) 

· для подготовки эссе нужно внимательно ознакомиться с рекомендованной преподавателем литературой;
· эссе нужно подготовить в печатном варианте 14 кеглем через 1,5 интервала в объеме двух страниц;
· текст эссе должен быть написан полностью самостоятельно без цитирований других авторов;
· эссе должно завершаться выводом по его названию.
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