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1. Описание фонда оценочных средств (оценочных материалов)
Фонд оценочных средств (оценочные материалы) включает в себя контрольные задания и (или) вопросы, которые могут быть предложены обучающемуся в рамках текущего контроля успеваемости и промежуточной аттестации по дисциплине. Указанные контрольные задания и (или) вопросы позволяют оценить достижение обучающимся планируемых результатов обучения по дисциплине, установленных в соответствующей рабочей программе дисциплины, а также сформированность компетенций, установленных в соответствующей общей характеристике основной профессиональной образовательной программы.

Полные наименования компетенций представлены в общей характеристике основной профессиональной образовательной программы.
2. Оценочные средства (оценочные материалы) для проведения текущего контроля успеваемости обучающихся по дисциплине (модулю)

Перечень контрольных заданий и (или) вопросов для оценки сформированности компетенции ПК-6:
	1
	К деловому разговору предъявляются требования 

	а)
	правильности, точности, краткости и доступности речи

	б)
	объективности и субъективности речи

	в)
	богатого кругозора речи

	г)
	использования узкопрофессиональных терминов

	2
	Смешение паронимов - использование слов, 

	а)
	имеющих сходство в стилистическом составе 

	б)
	имеющих сходство в морфологическом составе

	в)
	имеющих сходство в психическом составе

	г)
	имеющих сходство в антонимическом составе

	3
	Тавтология это

	а)
	одновременное употребление близких по смыслу слов 

	б)
	повторение того-же самого, но другими словами

	в)
	речевая избыточность

	г)
	использование двух понятий разных понятий в одном значении

	4
	Риторика предполагает учет факторов, существенно влияющих на действенность общения. Среди них выделяют.

	а)
	Эквивокацию

	б)
	Содержание выступления

	в)
	Самооценка

	г)
	Состав аудитории

	5
	Что не относится к принципам речевого воздействия

	а)
	доступность.

	б)
	экспрессивность

	в)
	эфективность

	г)
	интенсивность

	6
	Коммуникационным эфектом не является

	а)
	Эффект визуального имиджа

	б)
	Эффект первых фраз 

	в)
	Эффект релаксации

	г)
	Эффект психо-физической адаптации

	7
	Лексическими средствами выразительности речи не являются

	а)
	гипербола

	б)
	метонимия

	в)
	открытый вопрос

	г)
	эпитет

	8
	Синтаксическими средствами выразительности речи не являются

	а)
	риторический вопрос

	б)
	повтор 

	в)
	синекдоха

	г)
	инверсия

	9
	Закон тождества

	а)
	А=А

	б)
	А= -А

	в)
	А+А=А

	г)
	А-А=А

	10
	Ошибка логомахии - это

	а)
	когда собеседник несколько раз использует многозначное слово то в одном, то в другом значении, считая, что использует его однозначно.

	б)
	тот случай, когда спорить бессмысленно, если не уточнить значение употребляемых слов

	в)
	когда собеседник высказывает многозначное суждение чаще всего непреднамеренно, не замечая этой многозначности

	г)
	когда слово обладает рядом близких значений и к тому же соотносится с недостаточно определенным (различным) понятием

	11
	К законам логики делового общения не относится

	а)
	закон второго лишнего

	б)
	закон тождества

	в)
	закон противоречия

	г)
	закон исключенного третьего

	12
	Все логические методы, которые используются при получении умозаключений, можно классифицировать

	а)
	индуктивные

	б)
	дедуктивные

	в)
	силогизмы

	г)
	продуктивные

	13
	Энтимема - это

	а)
	Использование двух понятий разных понятий в одном значении

	б)
	Уменшение посылок при доказывании

	в)
	Сокрашение силогизма

	г)
	Выделение не основной мысли

	14
	Силлогизм не включает в себя

	а)
	малую посылку

	б)
	исключение

	в)
	заключение

	г)
	большую посылку

	15
	Не является ошибкой при построении тезиса

	а)
	Потеря тезиса

	б)
	Полная подмена тезиса

	в)
	Частичная подмена тезиса

	г)
	Деградация тезиса

	16
	Логическа уловка - аргумент к невежеству это

	а)
	использование неосведомленности, экономической непросвещенности или просто малоопытное собеседника и навязывание ему мнений, которые не находят объективного подтверждения

	б)
	вместо логического обоснования обоюдной общей пользы агитируют за принятие решения, исходя только из сиюминутной выгоды, не заботясь о последствиях

	в)
	апелляция к обыденному сознанию вместо реального обоснования

	г)
	когда вместо реальной оценки конкретного поступка или действия прибегают к таким чувствам, как жалость, сострадание, права человека и т.п. 

	17
	Не является способом опровержения доводов опонента, направленых на разрушение ранее состоявшегося доказательства,  (в зависимости от целей критического выступления) 

	а)
	Критика тезиса

	б)
	Критика аргументов

	в)
	Критика демонстрации

	г)
	Критика субъективности

	18
	Правило соразмерности будет нарушено и в том случае, если 

	а)
	укажем лишние члены деления, т.е. понятия, не являющиеся видами данного рода

	б)
	один из членов деления не был пропущен

	в)
	основание деления поменялось

	г)
	члены деления не исключают друг друга

	19
	Специалист в области человеческого общения, разработавший приемы, которые позволяют в самом начале деловой беседы быстро расположить к себе партнера и при необходимости безболезненно для его самолюбия склонить к вашей точке зрения

	а)
	Шопенгауэр

	б)
	Карнеги

	в)
	Фрейд

	г)
	Блюмберг

	20
	Не является законом памяти 

	а)
	закон впечатления

	б)
	закон удивления

	в)
	закон повторения

	г)
	закон ассоциаций

	21
	К видам комплиментов не относится

	а)
	мы хвалим не самого человека, а то что ему дорого

	б)
	мы делаем комплимент, а затем антикомплимент

	в)
	мы делаем комплимент на фоне антикомплимента самому себе

	г)
	мы сравниваем собеседника с тем, что дорого Вам

	22
	Раппорт - 

	а)
	вид комплимента

	б)
	вид силогизма

	в)
	взаимная симпатия

	г)
	вид строукса

	23
	Пейсинг -

	а)
	стремление показать собеседнику что мы его понимаем

	б)
	стремление показать собеседнику что он Вас понимает

	в)
	стремление показать собеседнику что Вы правы

	г)
	стремление показать собеседнику что он не прав

	24
	"Отражать" собеседника в процессе пейсинга нельзя через

	а)
	язык тела

	б)
	речь

	в)
	чувства

	г)
	поступки

	25
	Стоуксы не бывают

	а)
	положительные

	б)
	обусловленные

	в)
	психиатрические

	г)
	отрицательные

	26
	Какое из утверждений не верно

	а)
	Голос связан с анатомией и физиологией

	б)
	По громкости речи, ее скорости можно понять, что человек лжет 

	в)
	Чем больше гортань и длиннее и толще голосовые связки, тем ниже голос, следовательно, обладателем такого голоса является высокий человек

	г)
	Люди к старости полнеют, и это отражается на звучании их голоса

	27
	К деловому разговору предъявляются требования 

	а)
	правильности, точности, краткости и доступности речи

	б)
	объективности и субъективности речи

	в)
	богатого кругозора речи

	г)
	использования узкопрофессиональных терминов

	28
	Смешение паронимов - использование слов, 

	а)
	имеющих сходство в стилистическом составе 

	б)
	имеющих сходство в морфологическом составе

	в)
	имеющих сходство в психическом составе

	г)
	имеющих сходство в антонимическом составе

	29
	Тавтология это

	а)
	одновременное употребление близких по смыслу слов 

	б)
	повторение того-же самого, но другими словами

	в)
	речевая избыточность

	г)
	использование двух понятий разных понятий в одном значении

	30
	Риторика предполагает учет факторов, существенно влияющих на действенность общения. Среди них выделяют.

	а)
	Эквивокацию

	б)
	Содержание выступления

	в)
	Самооценка

	г)
	Состав аудитории


3. Оценочные средства (оценочные материалы) для проведения промежуточной аттестации обучающихся по дисциплине (модулю)

Перечень контрольных заданий и (или) вопросов для оценки сформированности компетенции ПК-6:

1. Деловой разговор как особая разновидность устной речи. 
2. Основные требования к деловому разговору. 
3. Риторический инструментарий деловой речи. 
4. Техника речи. 
5. Речевой этикет. 
6. Основные логические законы и их применение в деловой речи. 
7. Умозаключения и их использование в деловой разговорной практике. 
8. Логические правила аргументации. 
9. Способы опровержения доводов оппонента. 
10. Типичные алогизмы деловой речи
11. Создание благоприятного психологического климата. 
12. Создание хорошего впечатления о себе. 
13. Изучение внутреннего состояния собеседника по голосу и манере говорить. 
14. Выслушивание собеседника как психологический прием.  
15. Постановка вопросов и техника ответов на них. 
16. Поведение с собеседниками различных психологических типов. 
17. Тактика и техника нейтрализации замечаний собеседников. 
18. Приемы защиты от некорректных собеседников . 
19. Поведение в конфликтных ситуациях. 
20. Разрядка отрицательных эмоций и техника самоуспокоения 
21. Значение различных типов рукопожатий. 
22. Позы собеседников и их психологическая роль. 
23. Жесты как показатели внутреннего состояния собеседников. 
24. Сигналы, посылаемые глазами и губами. 
25. Жесты и мимика, свидетельствующие о лжи . 
26. Невербальные средства повышения делового статуса . 
27. Национальные особенности невербального общения. 
28. Подготовительные мероприятия. 
29. Начало беседы. 
30. Информирование присутствующих. 
31. Обоснование выдвигаемых положений. 
32. Завершение беседы. 
33. Подготовка к переговорам . 
34. Порядок ведения переговорного процесса. 
35. Техника ведения переговоров. 
36. Тактика ведения переговоров. 
37. Ведение переговоров в неблагоприятных ситуациях . 
38. Национальные стили ведения переговоров. 
39. Подготовка к проведению делового совещания . 
40. Ведение делового совещания . 
.
