




































Приложение 1. Типовые задания тестирования











Приложение 1. Типовые задания тестирования 

 

Вариант 1 (9-й семестр) 

 

Модуль Теоретические основы делового общения 

 

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

а) деловых интересов партнеров 

б) личностных, неделовых интересов партнеров 

в) профессиональных интересов партнеров 

 

2. Адресат манипуляции в деловом общении — это: 

а) партнер, который может стать жертвой манипуляции 

б) партнер, на которого направлено манипулятивное воздействие 

в) партнер, который использует манипулятивные приемы психологического воздействия 

 

3.  В ценностно-ориентированных манипулятивных технологиях делового общения 

мишенью психологического воздействия являются: 

а) духовные идеалы партнера-адресата 

б) когнитивные структуры партнера-адресата 

в) потребности и склонности партнера-адресата 

г) ценностные установки партнера-адресата 

 

4. Вербальные коммуникации осуществляются с помощью: 

а) жестов 

б) информационных технологий 

в) определенного темпа речи 

г) похлопываний по плечу 

д) устной речи 

 

 

5. Деловой стиль взаимодействия партнеров включает: 

а) ослабление контроля за социально-статусными и этикетными нормами 

б) признание ценности и значимости поведенческих действий друг друга 

в) рациональное использование партнерами поддерживающих техник 

г) умение партнеров адаптировать собственные профессиональные знания к каждой 

деловой ситуации 

 

6. Деловые партнеры с визуальной модальностью мыслят преимущественно: 

а) аудиальными образами 

б) зрительными образами 

в) тактильными образами 

 

7.  К открытым вопросам в деловой коммуникации относятся: 

а) альтернативные 

б) зеркальные 

в) информационные 

г) риторические 

 

8. Невербальными средствами общения являются: 

а) взгляд 

б) походка 



в) рукопожатие 

г) телефон 

д) электронная почта 

 

9. Общение - это: 

а) все ответы верны 

б) процесс передачи информации 

в) процесс установления контактов между людьми 

г) процесс формирования и развития личности 

 

 

Модуль Практические основы деловых переговоров 

 

10. Персональная дистанция в процессе общения: 

а) 120-350 см 

б) 15-50 см 

в) 50-120 см 

г) выше 350 см 

 

11.  Прием направленного критического слушания целесообразно использовать в 

деловых ситуациях, связанных с: 

а) «прочтением» стенических эмоций партнеров 

б) выслушиванием жалоб клиентов 

в) дискуссионным обсуждением проблем 

г) обсуждением каких-либо инновационных проектов 

 

 

12. Что такое конфликтогены? Эго слова, действия (бездействие), которые: 

а) способствуют возникновению и развитию  конфликта 

б) препятствуют возникновению конфликта 

в) помогают разрешить конфликт 

 

 
13. Выберите правильный ответ. Поиск решения, удовлетворяющий интересы двух 

сторон — это: 

а) компромисс; 

б) сотрудничество; 

в) избегание; 

г) соперничество; 

д) приспособление. 
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