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	[bookmark: _GoBack]11. Методы преподавания.
	Игровой, проектный, кейс-метод, проведение лекций и видеолекций, практических занятий с разбором ситуаций и кейсов, тестирования, использования информационных технологий, консультации преподавателя и самостоятельная управляемая работа студентов, в которую входит освоение теоретического материала, подготовка к практическим занятиям, выполнение письменных работ, разработка стратегии и стратегического плана конкретной организации, групповых дискуссий, деловых игр, тренинговых упражнений.
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