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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.

[bookmark: _Hlk10987176]2. Оценочные средства (оценочные материалы) для проведения текущего контроля успеваемости обучающихся по дисциплине (модулю)

[bookmark: _Hlk11357519]Перечень контрольных заданий и (или) вопросов для оценки сформированности компетенции ПК-7:

1. Кем был впервые введен термин "этика"
А) Цицероном
     Б) Архимедом
     В) Аристотелем
     Г) Сократом
2. Этикет - это:
А) наука о морали
Б) манера поведения
В) общая культура
3. Соблюдение чувства меры в разговоре
А) вежливость
Б) дипломатичность
В) тактичность
Г) предупредительность
4. Инициатором рукопожатия в ольшинстве случаев должны быть:
А) мужчины
Б) женщины
В) младшие по возрасту
5. Атмосфера доброжелательности во время деловой беседы зависит от:
А) пунктуальности
Б) правильного выбора места проведения беседы
В) интерьера помещения
Г) установления контакта с партнером
Д) первых фраз во время беседы
Е) использование обращения по имени
Ж) все ответы верны
З)все ответы неверны
6. Согласны ли Вы с определением: Общение - сложный, многогранный процесс взаимодействия двух или более людей, процесс обмена информацией, взаимного влияния, сопереживания и взаимного понимания
А)да
Б)нет
7. Деловое общение - это:
А)Общение, участники которого являются представителями некоторой социальной категории. Люди говорят не то, что думают, а то, что положено говорить в подобных случаях.
Б)Общение не предусматривает понимания личности собеседника. Достаточно знать способ поведения, предписанный обществом.
В)Общение, обеспечивающее успех общего дела и создающее условия для сотрудничества людей
8. Выберите правильные ответы. Влияние на первое впечатление о человеке оказывают :
А)образование
Б)социальный статус
В)внешний вид
Г)возраст
Д)манера поведения
9. Приписывание приятному человеку своих достоинств, а неприятному - своих недостатков называется:
А)"эффектом ореола"
Б)"эффектом проекции"
В)"эффектом упреждения"
10. Форма организации межличностного взаимодействия, характеризующаяся объединением усилий участников для достижения совместной цели при одновременном разделении между ними функций, ролей и обязанностей - это:
А)кооперация
Б)конкуренция
11. Какой тип взаимодействия предполагает затруднения и препятствия в достижении целей?
А)конкуренция
Б)кооперация
12. Выберите позиции, от которых зависит понимание получаемой информации:
А)от личных особенностей говорящего
Б)от отношения говорящего к слушающему
В)от ситуации, в которой протекает общение
Г)от отношения слушающего к говорящему
Д)от личных особенностей слушающего
Е)все позиции верны
13. Взгляд партнера в процессе делового общения сверху вниз указывает на:
А)неуверенность
Б)превосходство и гордость
В)скрытое наблюдение
14. В процессе делового общения взгляд партнера прямой, лицо полностью обращено к собеседнику. Это:
А)презрение
Б)проявление подчеркнутого неуважения
В)интерес к собеседнику и его признание
15. Рука, поданная для рукопожатия вертикально, означает:
А)превосходство
Б)стремление к подчинению
В)партнерское отношение
16. Жест закрытости проявляется обычно в позиции:
А)руки скрещенные на груди
Б)рука, поддерживающая подбородок
В)руки на бедрах
17. Признак открытости - это:
А)скрещенные ноги
Б)неполная посадка на стуле
В)открытые ладони рук, развернутые навстречу собеседнику
18. Жестом, при котором собеседник оценивает информацию в процессе делового общения, является:
А)руки, сведенные за спину, при это одна рука сжимает другую
Б)прикладывание рук к груди
В)почесывание подбородка
19. Критическая оценка со стороны собеседника обычно проявляется в жесте:
А)руки,скрещенные на груди
Б)прикрытие рта ладонью
В)указательный палец вытянут вдоль щеки, а остальные располагаются под подбородком
20. Укажите правильные ответы. Какие позиции соответствуют эффективному деловому общеню?
А)в процессе делового общения собеседник занят своими мыслями, переживаниями
Б)партнер слышит только то, что хочет услышать
В)в ходе общения партнеру предоставляется возможность полностью изложить свою точку зрения
Г)лучшим собеседником является тот, кто умеет слушать
21. Столкновение противоположно направленных целей, позиций, мнений, взглядов партнеров по общению - это:
А)конфликтоген
Б)конфликт
В)обида
22. Конфликт, возникающий между людьми из-за несовместимости их взглядов, интересов, мотивов
А)внутриличностный конфликт
Б)межгрупповой конфликт
В)межличностный конфликт
23. Поиск решения, удовлетворяющий интересы двух сторон - это
А)компромисс
Б)избегание
В)сотрудничество
Г)соперничество
Д)приспособление
24. Открытая борьба за свои интересы
А)компромисс
Б)приспособление
В)соперничество
25. Какому типу темперамента соответствует описание:
Склонность к переживанию, неэнергичность, застенчивость и робость при общении с незнакомыми людьми, быстрая утомляемость, сдержанность речи и движений
А)сангвинику
Б)флегматику
В)меланхолику
Г)холерику
26. Какому типу темперамента соответствует описание:
Энергичность, порывистость, неуравновешенность, быстрота смены настроения, работоспособность, вдумчивость.
А)меланхолику
Б)холерику
В)флегматику
Г)сангвинику
27. Какому типу темперамента соответствует описание:
Медлительность, сосредоточенность внимания, терпеливость, слабость внешних проявлений, уравновешенность, пассивность, работоспособность, вдумчивость.
А)меланхолику
Б)флегматику
В)сангвинику
Г)холерику
28. Какому типу темперамента соответствует описание:
Жизнерадостность, уравновешенность, общительность, богатство и выразительность мимики, часто меняющиеся привязанности, легкость переживания неудач.
А)Сангвиник
Б)холерику
В)меланхолику
Г)флегматику
29. Сознательное регулирование человеком своего поведения и деятельности, выраженное в умении преодолевать внутренние и внешние трудности при совершении целенаправленных действий - это:
А)Темпераент
Б)характер
В)воля
30. Индивидуально-психологические особенности личности, которые проявляются в конкретной сфере и являютя условием успешной работы в ней характеризуют:
А)темперамент
Б)волю
В)способности


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

Перечень контрольных заданий и (или) вопросов для оценки сформированности компетенции ПК-7:
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. Значение различных типов рукопожатий
21. Позы собеседников и их психологическая роль
22. Жесты как показатели внутреннего состояния собеседников
23. Сигналы, посылаемые глазами и губами
24. Жесты и мимика, свидетельствующие о лжи 
25. Невербальные средства повышения делового статуса 
26. Национальные особенности невербального общения
27. Подготовительные мероприятия
28. Начало беседы
29. Информирование присутствующих
30. Обоснование выдвигаемых положений
31. Завершение беседы
32. Подготовка к переговорам 
33. Порядок ведения переговорного процесса.
34. Техника ведения переговоров
35. Тактика ведения переговоров
36. Ведение переговоров в неблагоприятных ситуациях
37. Национальные стили ведения переговоров 
38. [bookmark: _GoBack]Ведение делового совещания
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