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1. ПЕРЕЧЕНЬ КОМПЕТЕНЦИЙ ДЛЯ ОСВОЕНИЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНОЙ ПРОГРАММЫ 
Компетенции обучающегося, формируемые в результате освоения дисциплины:

а) общекультурные компетенции (ОК):
- готовностью к кооперации с коллегами, работе в коллективе (ОК-7);

- способностью находить организационно-управленческие решения и готовностью нести за них ответственность (ОК-8);
-  стремлением к личностному и профессиональному саморазвитию (ОК-10);

- умением критически оценивать личные достоинства и недостатки (ОК-11);

- осознанием социальной значимости своей будущей профессии, обладанием высокой мотивацией к выполнению профессиональной деятельности (ОК-12);

- способностью осуществлять деловое общение: публичные выступления, переговоры, проведение совещаний, деловую переписку, электронные коммуникации (ОК-19);
б) профессиональные компетенции (ПК)
способностью эффективно организовать групповую работу на основе знания процессов групповой динамики и принципов формирования команды (ПК-5);

- владеть различными способами разрешения конфликтных ситуаций (ПК-6);

- способностью к анализу и проектированию межличностных, групповых и организационных коммуникаций (ПК-7)
-умением находить и оценивать новые рыночные возможности и формулировать бизнес-идею (ПК-48);

-способностью разрабатывать бизнес-планы создания и развития новых организаций (направлений деятельности, продуктов) (ПК-49).
2. ОПИСАНИЕ ПОКАЗАТЕЛЕЙ И КРИТЕРИЕВ ОЦЕНИВАНИЯ КОМПЕТЕНЦИЙ
В результате изучения дисциплины «Бизнес-тренинги»  студент должен:
Знать:

·     Предназначение дисциплины.

·     Виды и формы делового общения.

·     Психологические аспекты переговорного процесса.

·     Психологические особенности публичного выступления.

·     Структуру деловой беседы.

·     Понятие конфликта и его социальной роли в организации.

·     Вербальные и невербальные аспекты делового общения.    
·     Классификацию конфликтов их причины и последствия, стратегии поведения в конфликтных ситуациях и способы разрешения конфликтов.

Иметь навыки: 

· подготовки и ведения деловой беседы 

· по созданию команды и организации ее эффективной деятельности (в            организации)

· диагносцировать и разрешать конфликты в организации

· интерпретировать невербальную информацию

· навыки лидерства

 Уметь:

· Применять теоретические знания, полученные в процессе изучения дисциплины, для решения конкретных задач в практической деятельности.

·     Излагать, обсуждать и отстаивать мнение в формальной и неформальной обстановке.

·     Критически осмысливать ситуацию, быть способными к самокритике.

·     Разрешать конфликтные ситуации.   

·     Интерпретировать невербальную информацию, получаемую в процессе делового общения.

·     Формировать команды, подбирать персонал.

·     Устанавливать коммуникации с партнерами по деловому общению.

·     Завоевывать и удерживать внимание аудитории.

Иметь представление:

·     О характеристиках и содержании делового общения;

·     О перцептивной и коммуникативной сторонах общения;

·     О стилях общения;

·     О психологических приемах влияния на партнера по общению;

·     О деловой беседе как основной форме делового общения;

·     О техниках и тактиках аргументирования;

·     О невербальных особенностях в процессе делового общения;

·     О деловом имидже.

Карта фонда оценочных средств текущей аттестации по дисциплине его содержание и структура

	№
	Контролируемые модули, разделы (темы) дисциплины
	Контролируемы компетенции (или их части)

	1
	2
	3

	1. 
	Деловое общение. Формы и виды делового общения
	ОК-7, ОК-19

	2. 
	Деловая беседа. Стадии деловой беседы...
	ОК-19, ПК-48


	3. 
	Приемы и методы начала деловой беседы
	ОК-19

	4. 
	Методы аргументации в деловой беседе
	Ок-8, ОК-19

	5. 
	Психологические приемы влияния на партнера
	ОК-10, ОК-11

	6. 
	 Культура речи в публичном выступлении делового человека
	ОК-10, ОК-11, ПК-49

	7. 
	Невербальные каналы информации
	ОК-19, ПК-7

	8. 
	Кинесические особенности в общении
	ОК-19, ПК-7

	9. 
	Паралингвистические особенности невербального общения 
	ОК-19, ПК-7

	10. 
	Проксемические особенности невербального общения
	ОК-19, ПК-7

	11. 
	Межнациональные особенности в деловом общении
	ОК-7, ОК-19

	12. 
	Конфликты и конфликтные ситуации. Стратегии разрешения конфликтов
	ОК-8, ПК-6

	13. 
	Лидерство в организации
	ОК-8, ОК-12, ПК-5

	14. 
	Деловой имидж. Управление впечатлением. Самопрезентация
	ОК-8, ОК-11


3. ТИПОВЫЕ КОНТРОЛЬНЫЕ ЗАДАНИЯ И ИНЫЕ МАТЕРИАЛЫ, НЕОБХОДИМЫЕ ДЛЯ ОЦЕНКИ ЗНАНИЙ, УМЕНИЙ, НАВЫКОВ И (ИЛИ) ОПЫТА ДЕЯТЕЛЬНОСТИ, ХАРАКТЕРИЗУЮЩИХ ЭТАПЫ ФОРМИРОВАНИЯ КОМПЕТЕНЦИЙ В ПРОЦЕССЕ ОСВОЕНИЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНОЙ ПРОГРАММЫ
3.1. Комплект тестовых заданий (материалов)

КОНТРОЛЬНЫЙ ТЕСТ 1

Выберите правильный ответ:

1. Работа идет лучше, если группа имеет разнородный состав. Однако их ценности должны быть близки или едины. Что относится к этим ценностям:

а) положительное отношение к нововведениям;

б) профессиональный рост;

в) стремление к достижению ее цели;

г) контроль результатов;

д) все перечисленное.

2. Для того чтобы общение с партнером было полноценным, ваше сообщение должно:

а) отражать существо дела;

б) показать ваше отношение к самой информации или к партнеру по общению;

в) раскрыть ваши мотивы и намерения;

г) все перечисленное;

д) ничего из перечисленного.

3. Ваш непосредственный начальник, минуя вас, дает срочное задание вашему подчиненному, который уже занят выполнением другого ответственного задания. Вы и ваш начальник считаете свои задания неотложными. Для вас главное - дело. Выберите приемлемый в данной ситуации вариант решения:

а) не оспаривая задания начальника, буду строго придерживаться должностной субординации, предложу подчиненному отложить выполнение текущей работы;

б) все зависит от того, насколько для меня авторитетен начальник;

в) выражу подчиненному свое несогласие с заданием начальника, предупрежу его, что впредь в подобных случаях буду отменять задания, поручаемые ему без согласования со мной;

г) предложу подчиненному выполнять начатую ранее работу.

4. Между двумя вашими подчиненными возник конфликт, который мешает им успешно работать. Каждый из них в отдельности обращался к вам с просьбой разобраться и поддержать его позицию. Вашу деятельность как руководителя характеризует воспитательная, гуманная направленность. Выберите вариант поведения в этой ситуации:

а) я должен пресекать конфликты на работе, а разрешать конфликтные взаимоотношения — это их личное дело;

б) попросить разобраться в конфликте представителей профкома;

в) лично попытаться разобраться в мотивах конфликта и найти приемлемый для обоих способ примирения;

г) выяснить, кто из членов коллектива служит авторитетом для конфликтующих, и попытаться через него воздействовать на этих людей.

5. Подчиненный второй раз не выполнил ваше задание в срок, хотя обещал и давал слово, что подобного случая больше не повторится. Как руководитель вы соблюдаете большую дистанцию с подчиненными. Как вы поступите в этой ситуации:

а) дождетесь выполнения задания, а затем сурово поговорите наедине, предупредив в последний раз;

б) не дожидаясь выполнения задания, поговорите с ним о причинах повторного срыва, добьетесь выполнения задания, наказав за срыв;

в) посоветуетесь с опытным работником, авторитетным в коллективе, как поступить с нарушителем. Если такого работника нет, вынесите вопрос на собрание коллектива;

г) не дожидаясь выполнения задания, передадите вопрос о наказании работника на решение актива. В дальнейшем повысите требовательность и контроль за его работой.

6. В коллектив, где имеется конфликт между двумя группировками по поводу внедрения инноваций, пришел новый руководитель, ориентированный на отношения с людьми. Каким образом, по вашему мнению, ему лучше действовать, чтобы нормализовать психологический климат в коллективе:

а) прежде всего, установить деловой контакт со сторонниками нового, не принимая всерьез доводы сторонников старого порядка, вести работу по внедрению инноваций, воздействуя на противников силой своего примера и примера других;

б) прежде всего, попытаться разубедить и привлечь на свою сторону сторонников прежнего стиля работы, противников перестройки, воздействовать на них убеждением в процессе дискуссии;

в) прежде всего, выбрать актив, поручить ему разобраться и предложить меры по нормализации обстановки в коллективе, опираться на актив и поддержку общественных организаций;

г) изучить перспективы развития коллектива, поставить перед коллективом новые задачи совместной деятельности, опираясь на лучшие достижения и традиции коллектива, не противопоставлять новое старому.

7. В самый напряженный период завершения определенной работы один из сотрудников коллектива заболел. Каждый из подчиненных занят выполнением своей работы. Работа отсутствующего также должна быть выполнена в срок. Руководитель стремится сохранить свой авторитет любой ценой. Как ему следует поступить в этой ситуации:

а) посмотреть, кто из сотрудников меньше загружен, и распорядиться: “Вы возьмете эту работу, а вы поможете доделать это”;

б) предложить коллективу: “давайте вместе подумаем, как выйти из создавшегося положения”;

в) попросить членов актива коллектива высказать свои предложения, предварительно обсудив их с членами коллектива, затем принять решение;

г) вызвать к себе самого опытного и надежного работника и попросить его выручить коллектив, выполнив работу отсутствующего.

8. Успех и полноту общения обеспечивают следующие качества (найдите ошибку):

а) отсутствие стереотипов и жестких установок;

б) способность в полной мере переживать настоящее;

в) сильная психологическая защита;

г) адекватная самооценка;

д) взаимная ответственность.

КОНТРОЛЬНЫЙ  ТЕСТ 2

1. Что является главным источником возникновения конфликтов в менеджменте?

а) Государственное регулирование

б) Конкурирующие организации

в) Персонал организации

г) Производственная среда

2. Укажите: что из перечисленного ниже не относятся к влиянию функционального/конструктивного  конфликта?

а) наличие определенного уровня напряженности в коллективе

б) выяснение отношений между отдельными менеджерами с переход в личностную сферу

в) наличие в той или иной степени агентской проблемы

3. Верно ли приведенное ниже высказывание: в каждом конфликте возможно сформировать механизм разрешения конфликта, отвечающий интересам всех его сторон.

а) Верно

б) Неверно

4. Для какого вида стратегии более характерен силовой метод разрешения конфликта?

а) Оборонительной

б) Агрессивной

в) Невмешательства

5. Какие типы конфликтов наиболее вероятны в вашем учебном заведении? Обоснуйте свою точку зрения.

а) внутриличностные

б) межличностные

в) между личностью и группой

г) межгрупповые

6.
Вы — начальник производственного отдела. В какой последовательности вы будете проводить беседу с вновь принятым сотрудником? Имеет ли последовательность постановки вопросов какое-либо значение? Если да - какое?

а) познакомлю с отделом и обстановкой в нем

б) расскажу о трудностях в работе

в) поздравлю с назначением и началом работы

г) подробно изложу требования к работнику

7.
Как ввести в должность нового сотрудника:

а) назначить опытного шефа

б) назначить стажером

в) познакомить с коллегами и рабочим местом

г) предоставить действовать самостоятельно

8.
Какие из перечисленных причин являются главными в разочаровании молодого менеджера своей работой?

а) ожидал быстрых результатов, а их нет

б) шеф не замечает моих успехов, да и недостатков тоже

в) мои научные (учебные) знания остаются не востребованными

г) в коллективе нет человеческих отношений, конфликты и ссоры

д) шеф не ставит четких целей, пассивен, не дает «блеснуть»
Контрольная работа
1. Что такое деловое общение?

2. Какова структура деловой беседы?

3. Формы и виды делового общения.

4. Структура и последовательность ведения деловой беседы.

5. Роль первого впечатления при проведении деловой беседы.

6. Основные ошибки социального восприятия при первом впечатлении в деловой беседе.

7. Выслушивание партнера как прием при ведении деловой беседы.

8. Переговорный процесс как разновидность деловой беседы.

9. Психологические приемы влияния на партнера.

10. Техники аргументации в деловой беседе.

11. Национальные стили ведения деловой беседы.

12.  Особенности публичного выступления.

13. Виды деловых совещаний.

14. Особенности завершающей стадии деловой беседы.

15. Культура речи делового человека.

16. Невербальные способы передачи информации.

17. Роль невербальной информации в деловых коммуникационных процессах.

18. Кинесические особенности невербальной коммуникации.

19. Проксемические особенности невербальной коммуникации.

20. Роль визуального контакта в деловом общении.

21. Пространственное положение при проведении деловой беседы.

22. Виды пространственного расположения вокруг стола.

23. Межнациональные различия невербального общения.

24. Понятие конфликта в деловом общении.

25. Виды конфликтов.

26. Способы и стратегии разрешения конфликта.

27. Типы поведения в конфликтной ситуации.

28. Понятие делового имиджа.

29.  Составляющие делового имиджа.

30. Модели поведения в деловом общении.

3.2. Вопросы к зачету

1. Что такое деловое общение.

2. Какова структура деловой беседы.

3. Формы и виды делового общения.

4. Структура и последовательность ведения деловой беседы.

5. Роль первого впечатления при проведении деловой беседы.

6. Метод снятия напряженности.

7.  Метод «зацепки».

8.  Метод прямого подхода.

9.  Первое впечатление в деловой беседе. Эффект первого впечатления и ошибки социального восприятия.

10. Общие и специфические методы аргументации.

11.  Возникновение спора и контр аргументация.

12. Виды аргументации. Доказательная аргументация.

13. Методы и приемы аргументации. 

14. Метод бумеранга. 

15. Метод извлечения выводов.

16. Метод сравнения.

17. Метод противоречия.

18. Метод "да..но".

19. Фундаментальный метод.

20. Метод игнорирования. 

21. Управляемые и не управляемые деловые встречи и переговоры.. 

22. Первое впечатление.  

23. Ошибки социального восприятия при первом впечатлении. 
24. Кинетические особенности невербального общения. Позы, жесты, мимика.
25. Паралингвистические особенности невербальной коммуникации. Паралингвистика и экстралингвистика.
26. Проксемика (пространственная психология).
27. Визуальное общение в деловой беседе. 
28. Жесты и позы. Группы жестов.
29. Жесты открытости.
30. Понятие конфликта.
31. Классификация конфликтов. 
32. Стрессы в деловом общении.
33. Разрешение конфликтов и стратегия поведения в конфликтной ситуации.
34. Понятие делового имиджа.
35. Составляющие делового имиджа.
36. Проблема формирования делового имиджа.
37. Модели поведения.
3.3. Список тем рефератов

1. Психологические приемы влияния на партнера.

2. Управляемые и не управляемые деловые встречи и переговоры.. 

3. Ошибки социального восприятия при первом впечатлении. 

4. Психологические приемы влияния на партнера..

5. Разрешение конфликтов и стратегия поведения в конфликтной ситуации.

6. Понятие делового имиджа.

7. Составляющие делового имиджа.

8. Проблема формирования делового имиджа.

9. Модели поведения.

10. Понятие конфликта.

11.  Классификация конфликтов. 

12. Стрессы в деловом общении.

13. Разрешение конфликтов и стратегия поведения в конфликтной ситуации.

14. Понятие делового имиджа.

15.  Составляющие делового имиджа.

16.  Проблема формирования делового имиджа.

17. Модели поведения. . Жесты и позы защиты.

18.  Жесты подозрительности и скрытности.

19.  Жесты размышления  оценки.

20.  Жесты несогласия, сомнения и неуверенности.

21. Зоны и их значение.

22.  Пространственные расположения за столом переговоров и в деловой беседе.

23.  Позиция углового расположения.

24.  Позиция делового взаимодействия.

25. Конкурирующее - оборонительная позиция.

26. Независимая позиция.

27. Начало беседы.

28. Информирование партнеров.

29. Аргументирование выдвигаемых положений.

30. Принятие решения.

31. Завершение беседы.

4. МЕТОДИЧЕСКИЕ МАТЕРИАЛЫ, ОПРЕДЕЛЯЮЩИЕ ПРОЦЕДУРЫ ОЦЕНИВАНИЯ ЗНАНИЙ, УМЕНИЙ, НАВЫКОВ И (ИЛИ) ОПЫТА ДЕЯТЕЛЬНОСТИ, ХАРАКТЕРИЗУЮЩИХ ЭТАПЫ ФОРМИРОВАНИЯ КОМПЕТЕНЦИЙ
Текущая аттестация (текущий контроль) уровня усвоения содержания дисциплины рекомендуется проводить в ходе всех видов учебных занятий методами устного и письменного опроса (работ), в процессе выступлений студентов на практических (семинарских) занятиях и защиты рефератов, а также методом тестирования.

Качество письменных работ оценивается исходя из того, что студенты:

· выбрали и использовали форму и стиль изложения, соответствующие целям и содержанию дисциплины;

· применили связанную с темой информацию, используя при этом понятийный аппарат специалиста в данной области;

· представили структурированный и грамотно написанный текст, имеющий связное содержание.

Промежуточная аттестация (итоговый контроль) проводится в форме зачета в период зачетно-экзаменационной сессии. К зачету допускаются студенты, успешно выполнившие все виды отчетности, предусмотренные по дисциплине учебным планом.
В ходе зачета проверяется степень усвоения материала, умение творчески и последовательно, четко и кратко отвечать на поставленные вопросы, делать конкретные выводы и формулировать обоснованные предложения. Итоговая оценка охватывает проверку достижения всех заявленных целей изучения дисциплины и проводится для контроля уровня понимания студентами связей между различными ее элементами.

В ходе итогового контроля акцент делается на проверку способностей студентов к творческому мышлению и использованию понятийного аппарата дисциплины в решении профессиональных задач.

Критерии оценки знаний

Зачет может проводиться в различных формах:

· в устной форме по вопросам;

· в форме теста;

· в форме практического задания.

При зачете в устной форме по вопросам:

Оценка «зачтено» ставится, если студент продемонстрировал:

· глубокое и системное знание учебно-программного материала;

· полное, развернутое, логически последовательное изложение материала по основным вопросам и уверенные ответы на дополнительные вопросы;

· литературную грамотную речь с использованием предметной терминологии, с самостоятельными выводами и обобщениями, способность привести необходимые примеры, показать значение и взаимосвязь тех или иных фактов, событий, явлений.

· четкое, свободное и осознанное владение понятийно-категориальным аппаратом дисциплины.

Оценка «не зачтено» ставится, если при ответе на поставленные вопросы студент:

· показал существенные пробелы в знаниях основного учебно-программного материала;

· допустил принципиальные ошибки фактического и теоретического характера;

· проявил неспособность воспользоваться наводящими вопросами преподавателя с целью удовлетворительного раскрытия содержания вопросов.

При зачете в форме теста:

Оценка «зачтено» ставится, если студент выполняет 60% тестовых заданий

Оценка «не зачтено» ставится, если студент выполняет менее 60% тестовых заданий

При зачете в форме практического задания:

Оценка «зачтено» ставится если, во-первых, студент ярко и интересно представил свою работу аудитории, во-вторых, сумел защитить ее – то есть ответить на вопросы. 

Оценка «не зачтено» ставится, если студент не представил свою работу аудитории или не сумел ее защитить
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