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1. ПАСПОРТ РАБОЧЕЙ ПРОГРАММЫ ДИСЦИПЛИНЫ / 

МОДУЛЯ 
 

1.1. Место дисциплины (модуля) в структуре образовательной 

программы 
 

       Дисциплина «Психология делового общения» (Б1.О.06.05) относится к 

обязательным дисциплинам  блока 1, модуль Управление в индустрии гостеприимства, 

основной образовательной программы по направлению подготовки 43.03.03. Гостиничное 

дело, профиль «Менеджмент гостиничного и туристического бизнеса».  

 

1.2. Цель освоения дисциплины (модуля) 

            Цели дисциплины «Психология делового общения» - в ознакомлении студентов с 

основными принципами и положениями психологии делового общения и повышении 

общей и психологической культуры делового общения. Формирование у студентов 

гуманистического мышления; способности решать разнообразные психологические 

проблемы в межличностной, межкультурной, межэтнической (межнациональной) 

коммуникации с использованием современных приемов и средств.  

Задачи изучения дисциплины: 

- усвоение базовых понятий психологии делового общения;  

- изучение психологических факторов эффективной коммуникации, особенностей 

деловых переговоров и публичного выступления, психологических закономерностей 

межличностного и межгруппового восприятия и взаимодействия, характеристик 

различных типов личности, основных видов, форм и барьеров общения; 

- приобретение навыков поведения в конфликтных ситуациях, отработка навыков 

общения на основе психологических методик и практик.  В рамках данного курса 

предполагается рассмотреть особенности вербального и невербального общения, 

основных механизмов познания другого человека в процессе общения, процессе 

взаимосвязи и взаимодействия, в котором происходит обмен деятельностью, 

информацией и опытом, предполагающим достижение определенного результата, 

решение конкретной проблемы или реализацию определенной цели.   

 

    1.3. Планируемые результаты обучения по дисциплине (модулю) 

 

 

     Достижение цели освоения дисциплины (модуля) обеспечивается через формирование 

следующих компетенций - УК-2, УК-3, УК-6.  

 

 Индикаторы достижения компетенций 
Код и 

наименование 

компетенции  

Код и наименование 

индикатора (индикаторов) 

достижения компетенции 

Перечень планируемых результатов 

обучения по дисциплине  

 

УК-2. 

Способен 

определять 

круг задач в 

рамках 

поставленной 

цели и 

выбирать 

оптимальные 

УК-2.1. Определяет 

совокупность взаимосвязанных 

задач, обеспечивающих 

достижение поставленной цели, 

исходя из действующих 

правовых норм.  

УК-2.2. Определяет ресурсное 

обеспечение для достижения 

поставленной цели.  

Знает: как определять совокупность 

взаимосвязанных задач, обеспечивающих 

достижение поставленной цели, исходя из 

действующих правовых норм; 

 

Умеет: определять ресурсное обеспечение 

для достижения поставленной цели; 

оценивать вероятные риски и ограничения в 

решении поставленных задач.  
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способы их 

решения, 

исходя из 

действующих 

правовых 

норм, 

имеющихся 

ресурсов и 

ограничений 

УК-2.3. Оценивает вероятные 

риски и ограничения в решении 

поставленных задач.  

УК-2.4. Определяет ожидаемые 

результаты решения 

поставленных задач. 

 

Владеет: умением определять ожидаемые 

результаты решения поставленных задач. 

 

УК-3. 

Способен 

осуществлять 

социальное 

взаимодействи

е и 

реализовывать 

свою роль в 

команде 

УК-3.1. Демонстрирует 

способность работать в 

команде, проявляет лидерские 

качества и умения.  

УК-3.2. Демонстрирует 

способность эффективного 

речевого и социального 

взаимодействия. 

 УК-3.3. Демонстрирует навыки 

работы с институтами и 

организациями в процессе 

осуществления социального 

взаимодействия. 

Знает: 

- Знает основные принципы и механизмы 

социального взаимодействия и условия 

эффективной работы в команде. 

Умеет:  

- Демонстрирует способность 

эффективного речевого и социального 

взаимодействия, в том числе с различными 

организациями. 

Владеет: 

- Демонстрирует способность работать в 

команде, проявляет лидерские качества и 

умения. 

УК-6. 

Способен 

управлять 

своим 

временем, 

выстраивать и 

реализовывать 

траекторию 

саморазвития 

на основе 

принципов 

образования в 

течение всей 

жизни 

УК-6.1. Оценивает личностные 

ресурсы по достижению целей 

управления своим временем в 

процессе реализации 

траектории саморазвития.  

УК-6.2. Объясняет способы 

планирования свободного 

времени и проектирования 

траектории профессионального 

и личностного роста.  

УК-6.3. Демонстрирует 

владение приемами и 

техниками психической 

саморегуляции, владения собой 

и своими ресурсами. 

УК-6.4. Критически оценивает 

эффективность использования 

времени и других ресурсов при 

решении поставленных целей и 

задач. 

Знает: 

- психологию личности, механизмы 

и факторы ее развития;  

- методы самодиагностики развития 

личности;  

- психологию деятельности и поведения;  

- техники эффективного планирования;  

- психологию стресса, эмоций, техники 

и приемы психической саморегуляции. 

Умеет: 

- действовать критично, выполнять анализ 

проделанной работы для достижения 

поставленной цели;  

- планировать свою деятельность 

(составлять общий план предстоящей 

деятельности, определять 

последовательность действий, 

организовывать рабочее место и временную 

организацию деятельности);  

- прогнозировать результат деятельности. 

Владеет: 

- методами самодиагностики развития 

личности;  

- методами и приемами проектной 

деятельности и управления временем;  

- методами организации учебно-

профессиональной и досуговой 

деятельности 

 

 

1.4. Объем дисциплины (модуля) 

Общая трудоемкость дисциплины (модуля) составляет 4 ЗЕ (144 академ. часа) 

 Количество академических 

часов 
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 очно заочно 

4.1. Объем контактной работы обучающихся 36 10  

4.1.1. Аудиторная работа 36 10 

в том числе:   

лекции 12 4 

практические занятия, семинары, в том числе 

практическая подготовка 

24 6 

лабораторные занятия - - 

4.1.2. Внеаудиторная работа - - 

в том числе: -  

индивидуальная работа обучающихся с преподавателем - - 

курсовое проектирование/работа - - 

групповые, индивидуальные консультации и иные виды 

учебной деятельности, предусматривающие групповую 

или 

индивидуальную работу обучающихся с преподавателем 

 

- 

 

 

- 

4.2. Объем самостоятельной работы обучающихся 81 125 

в том числе часов, выделенных на подготовку к зачету 27 9 

 

2.СТРУКТУРА И СОДЕРЖАНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ (МОДУЛЯ) 
 

2.1. Тематическое планирование дисциплины (модуля): 
 

 

№ п/п 

Наименован

ие темы 

(раздела) 

дисциплины 

(модуля) 

Общая 

трудоёмкость в 

акад. часах 

Трудоёмкость по видам 

учебных занятий (в акад. часах) 

Лекц. Лекц. 

 

Пр.з. 

 

Пр.з. 

 

Ср  
СР 

очно заочно очно заочно очно заочно очно заоч

но 

1.  Тема 1. Основные 

принципы и 

понятия 

дисциплины   

18 20 2 2 4 2 10 16 

2.  Тема 2. Основные 

характеристики 

общения 

18 22 2 2 4 2 11 18 

3.  Тема 3. Личность 

в общении 

18 20 2 - 4 2 12 18 

4.  Тема 4. 

Вербальное и 

невербальное 

общение 

16 18 - - 4 - 12 18 

5.  Тема 5. Деловое 

общение 

18 18 2 - 4 - 12 18 
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6.  Тема 6. Споры и 

конфликтные 

ситуации 

16 18 2 - 2 - 12 18 

7.  Тема 7. Основы 

делового этикета 

16 19 2 - 2 - 12 19 

8.  Подготовка к 

экзамену 

27 9 - - - - 27 9 

 Итого  144 12 4 24 6 81/27 125/9 

 

 

 

2.2.  Содержание разделов дисциплины (модуля): 
 

№ 

п/п 

Наименование темы (раздела) 

дисциплины 

Содержание дисциплины  

(дидактические единицы) 

(для педагогических профилей 

наполняется с учетом ФГОС основного 

общего и среднего общего образования) 

  

 

 

1.  Тема 1. Основные принципы и 

понятия дисциплины   

Предмет учебной дисциплины 

«Психология делового общения» 

Основные категории учебной 

дисциплины «Психология делового 

общения» 

Основные принципы учебной 

дисциплины «Психология делового 

общения» 

2.  Тема 2. Основные характеристики 

общения 

Функции, виды и структура общения 

Закономерности и эффекты социальной 

перцепции 

3.  Тема 3. Личность в общении Категория личности в психологии 

Структура и динамика личности 

Социальная активность личности 

4.  Тема 4. Вербальное и невербальное 

общение 

Роль коммуникации в деловом общении 

Вербальная коммуникация в деловом 

общении 

Невербальная коммуникация в деловом 

общении  

5.  Тема 5. Деловое общение Взаимосвязь общения и деятельности. 

Взаимодействие в деловом общении как 

организация совместной деятельности. 

Восприятие и понимание партнера в 

деловом общении 

6.  Тема 6. Споры и конфликтные 

ситуации 

Определение понятия «спор», цели и 

подходы к ведению спора. 

Принципы ведения спора. 

Понятие конфликта, его структура и 

типология. Причины конфликтов. 
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Стратегия поведения в конфликтной 

ситуации. 

Конфликты в личностно-эмоциональной 

сфере. 

Рекомендации по разрешению 

конфликтов. 

7.  Тема 7. Основы делового этикета Основные понятия об этикете 

Правила приветствия в деловом общении 

Правила общения по телефону. Методы и 

навыки ведения телефонных 

переговоров. 

 

 

3. УСЛОВИЯ РЕАЛИЗАЦИИ ДИСЦИПЛИНЫ (МОДУЛЯ) 

 

3.1. Учебно-методическое обеспечение самостоятельной работы 

обучающихся 
 

№ 

п\п 

Наименование раздела дисциплины. Вид самостоятельной работы обучающихся 

1.  Основные принципы и понятия дисциплины   Подготовка к устному опросу или тестированию 

по темам практических занятий. 

Подготовка докладов/сообщений. 

Выполнение практико-ориентированных заданий  

Контрольная работа 

2.  Основные характеристики общения Подготовка к устному опросу или тестированию 

по темам практических занятий. 

Подготовка докладов/сообщений. 

Выполнение практико-ориентированных заданий  

Контрольная работа 

3. Личность в общении Подготовка к устному опросу или тестированию 

по темам практических занятий. 

Подготовка докладов/сообщений. 

Выполнение практико-ориентированных заданий  

Контрольная работа 

4. Вербальное и невербальное общение Подготовка к устному опросу или тестированию 

по темам практических занятий. 

Подготовка докладов/сообщений. 

Выполнение практико-ориентированных заданий  

Контрольная работа 

5. Деловое общение Подготовка к устному опросу или тестированию 

по темам практических занятий. 

Подготовка докладов/сообщений. 

Выполнение практико-ориентированных заданий  

Контрольная работа 

6. Споры и конфликтные ситуации Подготовка к устному опросу или тестированию 

по темам практических занятий. 

Подготовка докладов/сообщений. 

Выполнение практико-ориентированных заданий  
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Контрольная работа 

7.  Основы делового этикета Подготовка к устному опросу или тестированию 

по темам практических занятий. 

Подготовка докладов/сообщений. 

Выполнение практико-ориентированных заданий  

Контрольная работа 

3.2 Учебно-методическое и информационное обеспечение 

программы дисциплины (модуля) 

 

3.2.1. Основная и дополнительная литература 
Виды 

литерат

уры 

Автор, название литературы, 

город, издательство, год 

К
о

л
и

ч
ес

т
в

о
 

ч
а

со
в

, 

о
б

ес
п

е
ч

е
н

н
ы

х
 

у
к

а
за

н
н

о
й

 

л
и

т
ер

а
т
у

р
о

й
 

К
о

л
и

ч
ес

т
в

о
 о

б
у

ч
а

ю
щ

и
х

ся
  

К
о

л
и

ч
ес

т
в

о
 э

к
зе

м
п

л
я

р
о

в
в

 

б
и

б
л

и
о

т
е
к

е
 у

н
и

в
е
р

си
т
ет

а
 

Р
еж

и
м

 д
о

ст
у

п
а

 Э
Б

С
/ 

эл
ек

т
р

о
н

н
ы

й
 н

о
си

т
е
л

ь
 

(C
D

,D
V

D
) 

О
б

ес
п

е
ч

е
н

н
о

ст
ь

 

о
б

у
ч

а
ю

щ
и

х
ся

 л
и

т
ер

а
т
у

р
о

й
, 

(5
г
р

./
4

г
р

.)
х
1

0
0

%
) 

Ауд./Сам

ост. 

1 2 3 4 5 6 7 

Основн

ая 

литерат

ура 

Психология делового общения : 

учебник и практикум для 

вузов / под редакцией 

В. Н. Лавриненко, 

Л. И. Чернышовой. — Москва : 

Издательство Юрайт, 2026. — 

325 с. — (Высшее 

образование). — ISBN 978-5-

534-16813-6. — Текст : 

электронный //  

 

144 25 

 

 Образовательная 

платформа 

Юрайт [сайт]. — 

URL: 

https://urait.ru/bc

ode/583820 

100% 

Коноваленко, М. Ю.  

Психология делового общения : 

учебник для вузов / 

М. Ю. Коноваленко. — 3-е изд., 

перераб. и доп. — Москва : 

Издательство Юрайт, 2026. — 

127 с. — (Высшее 

образование). — ISBN 978-5-

534-20163-5. — Текст : 

электронный //  

 

 

144 25 

 

 Образовательная 

платформа 

Юрайт [сайт]. — 

URL: 

https://urait.ru/bc

ode/584795 

100% 

Корнеенков, С. С.  Психология 

и этика профессиональной 

деятельности : учебник для 

среднего профессионального 

образования / 

С. С. Корнеенков. — 2-е изд., 

испр. и доп. — Москва : 

Издательство Юрайт, 2026. — 

304 с. — (Профессиональное 

144 25 

 

 Образовательная 

платформа 

Юрайт [сайт]. — 

URL: 

https://urait.ru/bc

ode/587513 

100% 

https://urait.ru/bcode/583820
https://urait.ru/bcode/583820
https://urait.ru/bcode/584795
https://urait.ru/bcode/584795
https://urait.ru/bcode/587513
https://urait.ru/bcode/587513
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образование). — ISBN 978-5-

534-11483-6. — Текст : 

электронный //  

 

Чудинов  А.П. Деловое 

общение: Учеб.пособие./А.П. 

Чудинов, Е.А.Нахимова.- М.: 

ФЛИНТА:Наука, 2016.-192с. 

 

144 25 

 

10  40% 

Дополн

ительна

я 

литерат

ура 

Леонов, Н. И.  Психология 

делового общения : учебник 

для вузов / Н. И. Леонов. — 4-е 

изд., перераб. и доп. — 

Москва : Издательство Юрайт, 

2026. — 193 с. — (Высшее 

образование). — ISBN 978-5-

534-09235-6. — Текст : 

электронный //  

 

144 25 

 

 Образовательная 

платформа 

Юрайт [сайт]. — 

URL: 

https://urait.ru/bc

ode/598848 

100% 

Скибицкая, И. Ю.  Деловое 

общение : учебник и практикум 

для вузов / И. Ю. Скибицкая, 

Э. Г. Скибицкий. — Москва : 

Издательство Юрайт, 2024. — 

247 с. — (Высшее 

образование). — ISBN 978-5-

534-06495-7. — Текст : 

электронный //  

 

144 25 

 

 Образовательная 

платформа 

Юрайт [сайт]. — 

URL: 

https://urait.ru/bc

ode/534431 

100% 

 Душкина, М. Р.  Психология 

влияния в деловом общении и 

социальных коммуникациях : 

учебник для вузов / 

М. Р. Душкина. — 2-е изд., 

испр. и доп. — Москва : 

Издательство Юрайт, 2025. — 

228 с. — (Высшее 

образование). — ISBN 978-5-

534-12475-0. — Текст : 

электронный //  

 

144 25  Образовательная 

платформа 

Юрайт [сайт]. — 

URL: 

https://urait.ru/bc

ode/566866 

100% 

 

3.2.2. Интернет-ресурсы 

 
1. ЦОР IPRsmart - www.iprbookshop.ru   

2. Образовательная платформа ЮРАЙТ - https://urait.ru/  

3. ЭБС «Лань» - https://e.lanbook.com/  

4. Национальная электронная библиотека (НЭБ) - https://rusneb.ru/    

5. МЭБ НГПУ (Межвузовская электронная библиотека) - (https://icdlib.nspu.ru/ ) 

6. НАУЧНАЯ ЭЛЕКТРОННАЯ БИБЛИОТЕКА eLIBRARY.RU - 

https://www.elibrary.ru/ 

7. ЭБС «Национальный цифровой ресурс «Руконт» - https://rucont.ru/  

  

3.3. Материально-техническое обеспечение дисциплины  

Для осуществления образовательного процесса по дисциплине необходима 

https://urait.ru/bcode/598848
https://urait.ru/bcode/598848
https://urait.ru/bcode/534431
https://urait.ru/bcode/534431
https://urait.ru/bcode/566866
https://urait.ru/bcode/566866
http://www.iprbookshop.ru/
https://urait.ru/
https://e.lanbook.com/
https://rusneb.ru/
https://icdlib.nspu.ru/
https://www.elibrary.ru/
https://rucont.ru/
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следующая материально-техническая база: 

 
Помещения для осуществления 

образовательного процесса 

Перечень основного оборудования (с 

указанием кол-ва посадочных мест) 

Адрес (местоположение) 

Аудитории для проведения лекционных занятий 

Лекционная 

аудитория - ауд. 3-05 

Аудиторная доска, мебель (столы 

ученические, стулья ученические) на 

48 посадочных мест, компьютер - 1, 

проектор -1, интерактивная доска- 1 

Уч. корпус 

г. Грозный, ул. Субры 

Кишиевой, 33 

Аудитории для проведения практических занятий, контроля успеваемости 

Компьютерный 

класс - ауд. 5-02 

 

Компьютеры с выходом в Интернет и 

доступом в электронную 

информационно-образовательную 

среду вуза, технические средства для 

отображения мультимедийной или 

текстовой информации: мультимедиа 

проектор, экран, акустическая 

система.  

Мебель (столы ученические, стулья 

ученические) на 30 посадочных мест. 

Уч. корпус  

г. Грозный, ул. Субры 

Кишиевой, 33 

Аудитория для 

практических 

занятий - ауд.3-01 

Аудиторная доска, мебель (столы 

ученические, стулья ученические) на 

48 посадочных мест, компьютер - 1, 

проектор -1, интерактивная доска- 1 

Уч. корпус 

 

г. Грозный, ул. Субры 

Кишиевой, 33 

Помещения для самостоятельной работы 

Читальный зал библиотеки ЧГПУ Компьютеры с выходом в Интернет и 

доступом в электронную 

информационно-образовательную 

среду вуза. Мебель (столы 

ученические, стулья ученические) на 

50 посадочных мест. 

Электронный читальный зал. 

этаж 2  

Библиотечно-компьютерный 

центр 

г. Грозный, ул. Субры 

Кишиевой, 33 

 

4. КОНТРОЛЬ И ОЦЕНКА РЕЗУЛЬТАТОВ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ 

4.1. ФОНД ОЦЕНОЧНЫХ СРЕДСТВ 

 

Контроль и оценка результатов освоения дисциплины осуществляется 

преподавателем в процессе проведения практических занятий, контрольных работ, а 

также выполнения обучающимися индивидуальных заданий, проектов, исследований и 

т.д. 

 

4.1.1. ХАРАКТЕРИСТИКА ОЦЕНОЧНЫХ СРЕДСТВ  

 

№ 

п/п 

Наименование раздела с 

контролируемым содержанием  

Код и 

наименование 

проверяемых 

компетенций 

Оценочные средства 

Текущий 

контроль 

Промежуточная 

аттестация 

1. Тема 1. Основные принципы и понятия 

дисциплины   

УК-2;УК-

3;УК-6. 

Устный опрос. 

Практико-

ориентированное 

задание. 

Тестирование. 

Контрольная 

работа. 

Дискуссия. 

Эссе, 

Кейсы,  

Вопросы для 

подготовки к 

зачету или 

экзамену. 
2. Тема 2. Основные характеристики 

общения 

УК-2;УК-

3;УК-6. 

3. Тема 3. Личность в общении УК-2;УК-

3;УК-6. 

4. Тема 4. Вербальное и невербальное 

общение 

УК-2;УК-

3;УК-6. 

5. Тема 5. Деловое общение УК-2;УК-

3;УК-6. 
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6. Тема 6. Споры и конфликтные 

ситуации 

УК-2;УК-

3;УК-6. 

Аудиовизуальное 

сообщение 

7. Тема 7. Основы делового этикета УК-2;УК-

3;УК-6. 

  

 

4.2. Оценочные средства для промежуточной аттестации 
4.2.1. Наименование оценочного средства: устный опрос 

На каждом практическом занятии производится опрос (собеседование) по 

изучаемой теме. Устный опрос – это средство контроля, организованное как специальная 

беседа преподавателя с обучающимся на темы, связанные с изучаемой дисциплиной, и 

рассчитанное на выяснение объема знаний обучающегося по определенному разделу, 

аспекту темы, проблеме и т.п. 

Вопросы для подготовки к устному опросу:  

Тема 1. Основные принципы и понятия дисциплины   

1. Предмет учебной дисциплины «Психология делового общения» 

2. Основные категории учебной дисциплины «Психология делового общения» 

3. Основные принципы учебной дисциплины «Психология делового общения» 

Тема 2. Основные характеристики общения 

1. Функции, виды и структура общения 

2.Закономерности и эффекты социальной перцепции 

Тема 3. Личность и общение  

1. Категория личности в психологии 

2.Структура и динамика личности 

3.Социальная активность личности. 

Тема 4. Вербальное и невербальное общение  

1.Роль коммуникации в деловом общении 

2.Вербальная коммуникация в деловом общении 

3.Невербальная коммуникация в деловом общении 

Тема 5. Деловое общение  

1.Взаимосвязь общения и деятельности. 

2.Взаимодействие в деловом общении как организация совместной деятельности. 

В3.осприятие и понимание партнера в деловом общении  

Тема 6. Споры и конфликты  

1.Определение понятия «спор», цели и подходы к ведению спора. 

2.Принципы ведения спора. 

3.Понятие конфликта, его структура и типология. Причины конфликтов. 

4.Стратегия поведения в конфликтной ситуации. 

5.Конфликты в личностно-эмоциональной сфере. 

6.Рекомендации по разрешению конфликтов. 

Тема 7. Основы делового этикета  

1.Основные понятия об этикете 

2.Правила приветствия в деловом общении 

3.Правила общения по телефону. Методы и навыки ведения телефонных 

переговоров. 
 

 

Критерии оценивания результатов устного опроса 

 

Уровень освоения Критерии оценивания уровня освоения компетенций* Кол-

во 

балл

ов 
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Типовые контрольные задания или иные материалы, необходимые для оценки 

знаний, умений, навыков и (или) опыта деятельности в процессе освоения 

дисциплины (модуля) 

 

Тесты  

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

• Деловых интересов партнеров 

• Личностных, неделовых интересов партнеров 

• Профессиональных интересов партнеров 

Вопрос 2. Адресат манипуляции в деловом общении — это: 

• Партнер, который может стать жертвой манипуляции 

• Партнер, на которого направлено манипулятивное воздействие 

• Партнер, который использует манипулятивные приемы психологического воздействия 

Вопрос 3. Атрибуцией называется: 

• Все ответы неверны 

• Интерпретация субъектом межличностного восприятия причин и мотивов 

поведения других людей 

• Приписывание определенным группам людей специфических черт 

• Стремление человека быть в обществе других людей 

Вопрос 4. В ценностно-ориентированных манипулятивных технологиях делового 

общения мишенью психологического воздействия являются: 

• Духовные идеалы партнера-адресата 

• Когнитивные структуры партнера-адресата 

• Потребности и склонности партнера-адресата 

• Ценностные установки партнера-адресата 

Вопрос 5. Вербальные коммуникации осуществляются с помощью: 

• Жестов 

• Информационных технологий 

• Определенного темпа речи 

• Похлопываний по плечу 

• Устной речи 

Вопрос 6. Все люди делятся на: 

• Все ответы верны 

• Рациональных и иррациональных 

• Сенсориков и интуитов 

• Экстравертов и интравертов 

Вопрос 7. Деловой стиль взаимодействия партнеров включает: 

• Ослабление контроля за социально-статусными и этикетными нормами 

• Признание ценности и значимости поведенческих действий друг друга 

• Рациональное использование партнерами поддерживающих техник 

• Умение партнеров адаптировать собственные профессиональные знания к каждой 

деловой ситуации 

Вопрос 8. Деловые партнеры с визуальной модальностью мыслят преимущественно: 

Максимальный уровень  Студент дал полный ответ на один из вопросов по теме. 2 

Средний уровень  Студент дал неполный ответ на один из вопросов по теме 

 

1 

Минимальный уровень Студент не ответил ни на один из вопросов по теме 0 
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• Аудиальными образами 

• Зрительными образами 

• Тактильными образами 

Вопрос 9. Информационно-силовое обеспечение манипулятора в манипулятивных 

технологиях делового общения складывается из совокупного взаимодействия: 

• Когнитивно-рациональных сил адресата психологического воздействия 

• Личностно-психологических сил манипулятора 

• Привлеченных (заимствованных) сил, которые создаются другими личностями 

• Статусно - ресурсных сил манипулятора 

Вопрос 10. К механизмам манипулятивного воздействия относятся: 

• Механизмы присоединения и внедрения, которые использует манипулятор 

• Потребности, склонности, мотивации адресата манипуляции 

• Психические автоматизмы и комплексы адресата манипуляции 

• Психотехнические приемы манипулятивного воздействия 

Вопрос 11. К наиболее применяемым в технологиях делового общения техникам 

активной антиманипулятивной защиты можно отнести: 

• Временное прерывание адресатом делового контакта с манипулятором 

• Использование партнером-адресатом психотехнических приемов встречной 

манипуляции 

• Преобразование партнером-адресатом коммуникативных сигналов 

манипулятора с учетом собственных интересов 

• Целенаправленную тотальную психологическую атаку на манипулятора 

Вопрос 12. К основным манипулятивным техникам психического воздействия в 

деловом общении относятся техники: 

• «Ложного вовлечения» 

• Запутывания 

• Расположения 

• Скрытого принуждения 

• Убеждения 

Вопрос 13. К особым техникам пассивной зашиты, ориентированным на отражение 

манипулятивного воздействия, относятся: 

• Выстраивание партнером-адресатом смысловых и семантических барьеров с 

манипулятором 

• Дистанцирование партнера-адресата от партнера-манипулятора 

• Расположение партнера-адресата к намерениям и установкам манипулятора 

• Сокрытие партнером-адресатом своих ситуативно переживаемых эмоций и 

чувств 

Вопрос 14. К открытым вопросам в деловой коммуникации относятся: 

• Альтернативные 

• Зеркальные 

• Информационные 

• Риторические 

Вопрос 15. К признакам, которые свидетельствуют о наличии манипуляции в деловом 

общении, относятся: 

• Неконгруэнтность коммуникативных сообщений манипулятора 

• Поведенческая стратегия делового партнера-коммуникатора, ориентированная на 

сотрудничество 

• Появление у партнера-адресата внутренних ощущений дискомфорта, 

эмоционального напряжения и беспокойства 

• Присутствие вербализированных и невербальных угрожающих сигналов 

• Структурная компоновка дискурсов информации, не релевантная их 

содержательной значимости для решения деловой проблемы 



  

13 

 

Вопрос 16. К средствам невербальной коммуникации относятся: 

• Все ответы верны 

• Кинесика 

• Проксемика 

• Такетика 

Вопрос 17. К техникам малого разговора, применяемого в деловой коммуникации, 

относятся: 

• Высказывания-ссылки с приятными ассоциациями для партнера 

• Интересный, увлекательный рассказ 

• Позитивные констатации событий или фактов, интересующих партнера 

• Убеждающие деловые сообщения 

• Цитирование высказываний партнера о его увлечениях, хобби 

Вопрос 18. Кинесическими средствами невербального общения выступают: 

• Мимика 

• Поза 

• Покашливание 

• Рукопожатие 

• Устная речь 

Вопрос 19. Логико-смысловое манипулирование информацией в деловом общении 

предлагает: 

• Вербализированную подачу социально значимых для адресата дискурсов информации 

• Дозирование информации 

• Сокрытие важных смысловых дискурсов информации 

• Утаивание информации 

Вопрос 20. Манипулятивная стратегия в деловом общении реализуется как: 

• Система психотехнических приемов и действий, отражающая долговременные 

цели манипулятора 

• Система совместных поведенческих действий деловых партнеров, имеющая целью 

компромиссное решение деловой проблемы 

• Совокупность поведенческих действий адресата манипуляции 

Вопрос 21. Манипулятивные технологии делового общения — это такие технологии, в 

которых присутствуют: 

• Открытое принуждение партнера к каким-либо поведенческим действиям 

• Психотехнические приемы манипулирования 

• Скрытое психологическое воздействие на делового партнера 

• Техники расположения и убеждения по отношению к партнеру — адресату 

воздействия 

Вопрос 22. Мишени манипулятивного воздействия — это: 

• Локальные психические структуры партнера-адресата, на которые направлено 

манипулятивное воздействие 

• Объекты, включенные в деловую ситуацию 

• Структурные уровни психики манипулятора 

Вопрос 23. Невербальными средствами общения являются 

• Взгляд 

• Походка 

• Рукопожатие 

• Телефон 

• Электронная почта 

Вопрос 24. Общение - это: 

• Все ответы верны 

• Процесс передачи информации 

• Процесс установления контактов между людьми 
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• Процесс формирования и развития личности 

Вопрос 25. Персональная дистанция в процессе общения: 

• 120-350см 

• 15-50см 

• 50-120см 

• Свыше 350см 

Вопрос 26. Побудительная информация в деловой коммуникации реализуется в виде: 

• Познавательного сообщения 

• Призыва 

• Приказа 

• Просьбы 

Вопрос 27. Прием направленного критического слушания целесообразно использовать 

в деловых ситуациях, связанных с: 

• «Прочтением» стенических эмоций партнеров 

• Выслушиванием жалоб клиентов 

• Дискуссионным обсуждением проблем 

• Обсуждением каких-либо инновационных проектов 

Вопрос 28. Проксемическими характеристиками невербального общения являются: 

• Дистанция между общающимися 

• Мимика 

• Похлопывание по спине 

• Телефон 

• Угол общения партнеров 

Вопрос 29. Просодическими средствами невербального общения выступают 

• Громкость голоса 

• Дистанция между общающимися 

• Жесты 

• Интонация 

• Плач 

Вопрос 30. Прочитайте фразу-ответ на входящий телефонный звонок. Оцените как 

воспринимает клиент фразу. Если Вы считаете, что фраза положительно 

воспринимается клиентом, ответьте «положительно», а если отрицательно, то ответьте 

«отрицательно». Доброе утро, страховая компания «Висепт» 

• Отрицательно 

• Положительно 

Вопрос 31. Прочитайте фразу-ответ на входящий телефонный звонок. Оцените как 

воспринимает клиент фразу. Если Вы считаете, что фраза положительно 

воспринимается клиентом, ответьте «положительно», а если отрицательно, то ответьте 

«отрицательно». Добрый день. Это центр «Генезис». У телефона Ирина Аникеева. Чем 

я могу вам помочь? 

• Отрицательно 

• Положительно 

Вопрос 32. Прочитайте фразу-ответ на входящий телефонный звонок. Оцените как 

воспринимает клиент фразу. Если Вы считаете, что фраза положительно 

воспринимается клиентом, ответьте «положительно», а если отрицательно, то ответьте 

«отрицательно». Здравствуйте, сервисный центр 

• Отрицательно 

• Положительно 

Вопрос 33. Прочитайте фразу-ответ на входящий телефонный звонок. Оцените как 

воспринимает клиент фразу. Если Вы считаете, что фраза положительно 

воспринимается клиентом, ответьте «положительно», а если отрицательно, то ответьте 
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«отрицательно». Извините, я не занимаюсь этими вопросами. Вам нужно позвонить в 

отдел продаж. 

• Отрицательно 

• Положительно 

Вопрос 34. Прочитайте фразу-ответ на входящий телефонный звонок. Оцените как 

воспринимает клиент фразу. Если Вы считаете, что фраза положительно 

воспринимается клиентом, ответьте «положительно», а если отрицательно, то ответьте 

«отрицательно». Извините, я работаю в другом отделе, поэтому ничем вам помочь не 

могу. 

• Отрицательно 

• Положительно 

Вопрос 35. Прочитайте фразу-ответ на входящий телефонный звонок. Оцените как 

воспринимает клиент фразу. Если Вы считаете, что фраза положительно 

воспринимается клиентом, ответьте «положительно», а если отрицательно, то ответьте 

«отрицательно». К сожалению, Анна еще обедает. 

• Отрицательно 

• Положительно 

 

 

 

Критерии оценивания результатов тестирования 

  
Уровень освоения Критерии Баллы 

Максимальный уровень  Выполнены правильно все задания теста (тест зачтен)  2 

 

Средний уровень Выполнено правильно больше половины заданий (тест зачтен)  1 

 

Минимальный уровень Выполнено правильно меньше половины заданий (тест не зачтен) 0 

 

1. Практико-ориентированное задания различного уровня (репродуктивного, 

реконструктивного (продуктивного) и творческого).  

Практико-ориентированное задание предполагает решение профессиональной 

задачи, позволяющей выявить уровень сформированности профессионально значимых 

знаний, умений и навыков по дисциплине.  

Различают задачи и задания:  

а) репродуктивного уровня, ориентированные на знаниевый, деятельностный или 

эмоционально-ценностный компонент содержания. Они предполагают перцептивные, 

мнемические и простые мыслительные операции — понимание, узнавание, 

воспроизведение. К репродуктивным относятся задания, реализуемые в монологе 

педагога, когда обучающимся остается только воспринимать, понимать и фиксировать 

материал без его какой-либо переработки и трансформации. Также сюда относятся 

вопросы и задания на воспроизведение информации, способов действий, данных студенту 

в требуемой (той же, которая запрашивается педагогом) форме. 

б) реконструктивного уровня, позволяющие оценивать и диагностировать умения 

синтезировать, анализировать, обобщать фактический и теоретический материал 

формулированием конкретных выводов. установлением причинно-следственных связей.  

Продуктивные задания, ориентированные на знаниевый, деятельностный или 

эмоционально-ценностный компонент содержания, предполагают сложные мыслительные 

операции (анализ, синтез, абстракцию, конкретизацию) и продуцирование субъективно 

новой информации, способов действий или отношений. В процесс решения продуктивных 

задач педагог вовлекает обучающихся постановкой различных вопросов и заданий на 

сравнение, интерпретацию, аргументацию. Предполагается, что студент не получил 

готового ответа от педагога (из учебника и пр. источников), но имеет необходимые для 
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решения задачи знания, понимает путь, по которому нужно идти, чтобы найти решение, и 

владеет соответствующими умениями (сопоставления, сравнения, анализа и т. п.). 

в) творческого уровня, позволяющие оценивать и диагностировать умения, 

интегрировать знания различных областей, аргументировать собственную точку зрения. 

Творческие задачи, ориентированные на знаниевый, деятельностный или 

эмоционально-ценностный компонент содержания. Четкой границы между 

продуктивными и творческими задачами не существует. Можно сказать, что вторые 

предполагают творческое мышление и отличаются от первых тем, что заранее ученику 

неизвестен не только результат (ответ), но и алгоритм его поиска. В связи с этим 

творческие задачи зачастую носят интегральный, ориентированный на все компоненты 

содержания характер.  

В качестве творческих учебных задач используются проблемы, не имеющие 

однозначного решения (с открытой структурой), задачи на эвристический поиск на базе 

наблюдения, эмпирических данных и логического мышления, задачи на речевое 

оформление в письменном тексте тематических сочинений, эссе и др. Формулировка 

задачи может предполагать выражение обучающимся собственной точки зрения, 

определяющейся, во-первых, усвоенными психологическими знаниями, во-вторых, 

собственным житейским психологическим опытом, в-третьих, субъективными 

пристрастиями, ценностями, переживаниями студента. 

 Пример типовых практико-ориентированных заданий 

1. Анализ деловой переписки: 

o Задание: Выберите 3-5 примеров реальной деловой переписки 

(письма, сообщения в мессенджерах, электронные обращения) из 

открытых источников или предоставленных преподавателем. 

Проанализируйте их с точки зрения: 

▪ Ясности и точности: Насколько четко сформулирована 

мысль? Есть ли двусмысленность? 

▪ Структуры и логики: Согласованность абзацев, наличие 

заголовка, призыв к действию. 

▪ Тональности: Соблюден ли деловой этикет? Нет ли 

излишней фамильярности или грубости? 

▪ Грамотности: Наличие орфографических, 

пунктуационных и стилистических ошибок. 

o Результат: Напишите краткий отчет по каждому письму, выделив 

сильные и слабые стороны, и предложите варианты улучшения. 

2. Разработка " Elevator Pitch" (презентации за 60 секунд): 

o Задание: Представьте, что вам нужно кратко и убедительно 

представить себя, свою идею, проект или компанию потенциальному 

партнеру или инвестору за время короткой поездки в лифте. 

Разработайте текст своего "Elevator Pitch" (30-60 секунд). 

o Критерии: 

▪ Краткость и лаконичность. 

▪ Четкое обозначение проблемы и предлагаемого решения 

(если применимо). 

▪ Акцент на выгодах для слушателя. 

▪ Убедительность и энтузиазм. 

▪ Возможность запомнить и понять с первого раза. 

o Формат: Текст презентации, который можно отработать вслух. 

3. Моделирование телефонного разговора: 

o Задание: Выберите одну из типичных деловых ситуаций (например, 

назначение встречи, уточнение информации по заказу, разрешение 
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небольшой конфликтной ситуации) и смоделируйте телефонный 

разговор. 

o Этапы: 

▪ Подготовка: спланируйте цель звонка, основные тезисы, 

возможные вопросы и ответы. 

▪ Проведение звонка: запишите диалог (самостоятельно или 

с партнером) с учетом правил делового телефонного 

этикета (приветствие, представление, четкая речь, 

активное слушание, резюмирование договоренностей, 

прощание). 

▪ Анализ: оцените эффективность звонка, свои сильные и 

слабые стороны. 

o Результат: Аудио или текстовая запись диалога с кратким анализом. 

4. Практика активного слушания: 

o Задание: В течение недели целенаправленно практикуйте навыки активного 

слушания в реальных разговорах (с коллегами, друзьями, родственниками). 

Используйте такие техники, как: 

▪ Зеркалирование: повторение ключевых слов собеседника. 

▪ Перефразирование: своими словами передать смысл сказанного. 

▪ Резюмирование: обобщение сказанного. 

▪ Задавание уточняющих вопросов. 

▪ Визуальный контакт и невербальные сигналы (кивки, поза). 

o Результат: Ведите дневник наблюдений, фиксируя, какие техники вы 

использовали, как на них реагировал собеседник, и какие результаты это 

принесло. 

5. Анализ невербального поведения: 

o Задание: Наблюдайте за людьми в различных деловых ситуациях (на 

встречах, переговорах, конференциях – можно использовать фрагменты 

видео из фильмов или реальные записи). Анализируйте их невербальные 

сигналы: 

▪ Мимика (выражение лица). 

▪ Жесты и позы. 

▪ Контакт глаз. 

▪ Пространственное расположение (дистанция). 

▪ Интонация и тембр голоса. 

o Результат: Напишите эссе, описывая, как невербальные сигналы 

подтверждали или противоречили вербальным сообщениям, какие выводы 

вы сделали о позиции и настроении говорящих. 

6. Разработка стратегии управления конфликтами: 

o Задание: Проанализируйте конкретную конфликтную ситуацию, которая 

могла иметь место в вашей профессиональной деятельности или в 

общественной жизни. 

o Этапы: 

▪ Опишите суть конфликта, его причины и участников. 

▪ Определите свой стиль поведения в конфликтной ситуации (по одной 

из моделей, например, Томаса-Килманна). 

▪ Разработайте план действий по разрешению этого конфликта, 

используя ассертивные техники и принципы конструктивного 

диалога. 

o Результат: Обоснованный план действий с описанием ожидаемых 

результатов. 

7. Подготовка и проведение мини-презентации: 
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o Задание: Выберите интересующую вас тему, связанную с психологией 

делового общения (например, "Эффективные техники переговоров", 

"Психология убеждения", "Современные тренды в деловом имидже"). 

Подготовьте короткую (5-7 минут) презентацию. 

o Этапы: 

▪ Разработка структуры (вступление, основная часть, заключение). 

▪ Подготовка слайдов (если планируется визуальная поддержка). 

▪ Репетиция выступления с учетом времени, логики, убедительности и 

использования вербальных/невербальных средств. 

o Результат: Запись выступления (видео или аудио) и самоанализ. 

8. Работа с вопросами после выступления: 

o Задание: Смоделируйте ситуацию после вашей презентации. Подготовьте 

3-5 типичных или сложных вопросов, которые могут возникнуть у 

аудитории. Разработайте лаконичные и аргументированные ответы на эти 

вопросы. 

o Критерии: 

▪ Понимание сути вопроса. 

▪ Четкость и краткость ответа. 

▪ Аргументированность. 

▪ Сохранение доброжелательного тона. 

o Формат: Список вопросов и ответов. 

9. Создание "дорожной карты" карьерного развития: 

o Задание: Исходя из ваших карьерных целей, определите, какие аспекты 

делового общения и имиджа необходимо развивать. Разработайте личную 

"дорожную карту" на ближайший год. 

o Содержание карты: 

▪ Цели (например, улучшить навыки презентации, научиться 

эффективнее вести переговоры, создать профессиональный профиль 

в соцсетях). 

▪ Действия (конкретные шаги для достижения целей: чтение 

литературы, прохождение курсов, участие в тренингах, практика). 

▪ Сроки. 

▪ Ожидаемые результаты. 

o Результат: Структурированный документ – "дорожная карта". 

10. Аудит своего делового имиджа: 

o Задание: Проведите самооценку своего текущего делового имиджа. 

o Аспекты для анализа: 

▪ Внешний вид (соответствие дресс-коду, аккуратность). 

▪ Манера речи (грамотность, дикция, темп, интонация). 

▪ Невербальное поведение. 

▪ Электронная репрезентация (профили в соцсетях, активность в 

профессиональных сообществах). 

▪ Репутация (отзывы коллег, партнеров – насколько вы можете это 

оценить). 

o Результат: Напишите отчет с описанием сильных сторон вашего имиджа и 

точками роста, предложив конкретные шаги по его улучшению. 
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Критерии оценивания результатов выполнения практико-

ориентированного задания 

 
Уровень освоения Критерии Баллы 

Максимальный уровень  Задание выполнено правильно: выводы аргументированы, основаны на 

знании материала, владении категориальным аппаратом 

3 

Средний уровень Задание выполнено в целом правильно: но допущены ошибки в 

аргументации, обнаружено поверхностное владение 

терминологическим аппаратом 

2 

Минимальный уровень Задание выполнено с ошибками в формулировке тезисов и 

аргументации, обнаружено слабое владение терминологическим 

аппаратом 

1 

Минимальный уровень 

не достигнут 

Задание не выполнено или выполнено с серьёзными ошибками  0 

Задание 3. Доклад/сообщение  

Темы докладов: 

 

 

1. Психология делового контакта: Как установить доверие и взаимопонимание с 

первого знакомства/встречи. 

2. Эффективные техники вербальной коммуникации в деловой среде: Язык, 

стиль, аргументация, убеждение. 

3. Невербальное общение в деловом контексте: Роль жестов, мимики, позы и 

пространства в формировании впечатления и понимания. 

4. Адаптивное слушание: искусство слышать и понимать собеседника в бизнесе. 

5. Психологические барьеры в деловом общении и способы их преодоления. 

6. Деловой этикет как инструмент эффективной коммуникации: современные 

тенденции. 

7. Психология деловых переговоров: стратегии, тактики и ошибки. 

8. Управление конфликтами в профессиональной среде: от профилактики до 

разрешения. 

9. Ассертивность в деловом общении: как отстаивать свои интересы, не 

нарушая границ других. 

10. Формирование и поддержание деловых отношений: основы нетворкинга и 

партнерства. 

11. Психологические аспекты командной работы: эффективное взаимодействие в 

коллективе. 

12. Стили лидерства и их влияние на коммуникацию в команде. 

13. Психология публичного выступления: как преодолеть страх и завоевать 

аудиторию. 

14. Техники подготовки убедительной деловой презентации. 

15. Работа с вопросами и возражениями аудитории: искусство отвечать. 

16. Эффективное проведение деловых совещаний и собраний. 

17. Формирование делового имиджа: внешние и внутренние компоненты. 

18. Психология делового этикета: правила поведения в различных ситуациях 

(встречи, приемы, переписка). 

19. Деловой имидж руководителя: как создать образ профессионала и лидера. 

20. Психология деловой переписки: секреты эффективного email-общения. 

21. Репутации в цифровой среде: как управлять своим профессиональным 

онлайн-образом. 

22. Психология кросс-культурного делового общения: особенности 

взаимодействия в международном бизнесе. 
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23. Психология делового общения с клиентами: техники продаж и построения 

долгосрочного сотрудничества. 

24. Работа с жалобами и возражениями клиентов: психология удержания. 

25. Психологические аспекты делового общения в период кризиса. 

26. Влияние стресса на деловое общение и способы саморегуляции. 

 

Критерии и шкалы оценивания доклада/сообщения (в форме презентации): 

 
Уровень освоения Критерии Баллы 

Максимальный уровень  – продемонстрировано умение выступать перед аудиторией; 

– содержание выступления даёт полную информацию о теме; 

– продемонстрировано умение выделять ключевые идеи; 

– умение самостоятельно делать выводы, использовать актуальную 

научную литературу; 

– высокая степень информативности, компактность слайдов 

3 

Средний уровень – продемонстрирована общая ориентация в материале; 

– достаточно полная информация о теме; 

– продемонстрировано умение выделять ключевые идеи, но нет 

самостоятельных выводов; 

– невысокая степень информативности слайдов; 

– ошибки в структуре доклада; 

– недостаточное использование научной литературы 

2 

Минимальный уровень – продемонстрирована слабая (с фактическими ошибками) 

ориентация в материале; 

– ошибки в структуре доклада; 

 – научная литература не привлечена 

1 

Минимальный уровень 

не достигнут 

– выступление не содержит достаточной информации по теме; 

– продемонстрировано неумение выделять ключевые идеи; 

– неумение самостоятельно делать выводы, использовать актуальную 

научную литературу. 

0 

Задание 4. Глоссарий 

Цель: сформировать профессиональный понятийно-терминологический аппарат  

Алгоритм работы:  

1. Найти в словарях определения.  

2. Проанализировать и выбрать из них наиболее полное.  

3. Выписать определение в тетрадь.  

Критерии оценивания 
Критерии Балл 

Содержание глоссария соответствует заданной теме, 

выдержаны все требования к его оформлению;  

1 балл  

Толкование слов должны быть лаконичным, но 

исчерпывающим.  

0,5 балл  

В определениях не должно быть однокоренных слов.  0,5 балла  

Максимальный балл  2 балла  

 

4.3. Оценочные средства для промежуточной аттестации (представлены в 

приложении №1). 

 

4.3.1. Семестр и форма аттестации 

7семестр - экзамен 

 

Автор(ы) рабочей программы дисциплины (модуля): 
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Канд. педагог. наук, доцент Л.Ш. Болтаева  

  

 

СОГЛАСОВАНО: 

 

       Директор библиотеки                                                                         Арсагириева Т.А 
 

                                                                                   (подпись) 
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Приложение 1 

 

Оценочные средства  

для проведения промежуточной аттестации по дисциплине  

Психология делового общения 

Направление подготовки 

43.03.03 – Гостиничное дело  

Профиль подготовки 

 «Менеджмент гостиничного и туристического бизнеса»  

Форма обучения: очная, заочная 

Год приема: 2026 

 

1. Характеристика оценочной процедуры: 

Семестр - 7 

Форма аттестации – экзамен 

 

2. Оценочные материалы, необходимые для оценки знаний, умений, навыков 

и (или) опыта деятельности 

 

2.1. Вопросы для промежуточной аттестации по дисциплине: 

 

 

Вопросы на проверку сформированности компетенции и индикаторов  

УК-2. Способен определять круг задач в рамках поставленной цели и выбирать 

оптимальные способы их решения, исходя из действующих правовых норм, имеющихся 

ресурсов и ограничений. 

УК-3. Способен осуществлять социальное взаимодействие и реализовывать свою роль в 

команде. 

УК-6. Способен управлять своим временем, выстраивать и реализовывать траекторию 

саморазвития на основе принципов образования в течение всей жизни 

 

Вопросы к экзамену по дисциплине «Психология делового общения»: 

 

1.Понятие делового общения. Формы делового общения, функции, отличия от других 

видов общения. 

2.Структура делового общения.  

3.Социальная перцепция в деловом общении.  

4.Вербальные и невербальные средства общения. Конгруэнтность общения.  

5.Кинетические средства общения в деловом общении (мимика, жесты, пантомимика).  

6.Понятие барьеров общения. Основные виды барьеров.  

7.Позиционирование в деловом общении.  

8.Основные способы психологического воздействия в деловом общении.  

9.Виды убеждающего воздействия.  

10.Способы манипуляций в деловом общении.  

11.Коммуникативное умение говорить.  

12.Психотехника активного и пассивного слушания.  

13.Виды вопросов.  

14.Рефлексия в деловом общении.  

15.Понятие малой группы. Основные психологические характеристики малой группы. 

16.Понятие групповой динамики. Основные этапы развития группы.  

17.Групповое давление и феномен конформизма.  

18.Понятие лидерства. Типы лидерства. Отличие лидерства от руководства.  
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19.Стили руководства группой.  

20.Понятие коллектива и корпорации.  

21.Социальные роли и социальные экспетации (ожидания).  

22.Основные психологические роли индивидов в группе.  

23.Этапы деловой беседы.  

24.Приемы эффективного установления контакта в деловой беседе.  

25.Тактика постановки вопросов в деловой беседе.  

26.Обработка возражений в деловой беседе.  

27.Семантические расхождения и обратная связь в деловой беседе.  

28.Самоанализ деловой беседы.  

29.Основные особенности телефонного общения и требования к деловому телефонному 

разговору.  

30.Подготовка к деловому телефонному разговору. 

31.Основные структурные элементы телефонного разговора.  

32.Психологические особенности ведения телефонной беседы.  

33.Содержательная подготовка к переговорам. 

34.Психологические приемы воздействия на собеседника в деловых переговорах.  

35.Эмоциональная экспрессия на переговорах.  

36.Приемы конструктивной критики в деловом общении 

37.Презентация: понятие, цель, структура. 

38.Подготовка к презентации: диагностика аудитории, выбор стратегии и стиля 

презентации.  

39.Приемы эффективной подготовки к выступлению.  

40.Взаимодействие с аудиторией в деловом выступлении: установление контакта, 

коммуникативный контроль, ответы на вопросы, завершение выступления.  

41.Понятие делового совещания, основные цели и типы совещаний.  

42.Основные правила ведения совещаний.  

43.Этапы принятия решений на совещаниях.  

44.Понятие и типология конфликтов.  

45.Анатомия и динамика конфликта.  

46.Решение и управление конфликтом.  

47.Структурные методы управления конфликтами в организациях.  

48.Межличностные стили поведения в конфликтах.  

49.Посредничество в разрешении конфликтов.  

50.Психология делового имиджа.  

 

3. Критерии и шкала оценивания устного ответа обучающегося на экзамене 

Максимальное количество баллов на экзамене – 30, из них:  

1. Ответ на первый вопрос – 10 баллов. 

2. Ответ на второй вопрос – 10 баллов.  

3. Ответ на второй вопрос – 10 баллов.  

 

 
№ 

n/n 

Характеристика ответа Баллы 

 

1. Дан полный, в логической последовательности развернутый ответ на поставленный 

вопрос, где он продемонстрировал знания предмета в полном объеме учебной 

программы, достаточно глубоко осмысливает дисциплину, самостоятельно, и 

исчерпывающе отвечает на дополнительные вопросы, приводит собственные 

примеры по проблематике поставленного вопроса, решил предложенные 

практические задания без ошибок. 

9-10 

2. Дан развернутый ответ на поставленный вопрос, где студент демонстрирует 

знания, приобретенные на лекционных и семинарских занятиях, а также полученные 

7-8 
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посредством изучения обязательных учебных материалов по курсу, дает 

аргументированные ответы, приводит примеры, в ответе присутствует свободное 

владение монологической речью, логичность и последовательность ответа. Однако 

допускается неточность в ответе. Решил предложенные практические задания с 

небольшими неточностями. 

3 Дан ответ, свидетельствующий в основном о знании процессов изучаемой 

дисциплины, отличающийся недостаточной глубиной и полнотой раскрытия темы, 

знанием основных вопросов теории, слабо сформированными навыками анализа 

явлений, процессов, недостаточным умением давать аргументированные ответы и 

приводить примеры, недостаточно свободным владением монологической речью, 

логичностью и последовательностью ответа. Допускается несколько ошибок в 

содержании ответа и решении практических заданий. 

6-7 

4. Дан ответ, который содержит ряд серьезных неточностей, обнаруживающий 

незнание процессов изучаемой предметной области, отличающийся неглубоким 

раскрытием темы, незнанием основных вопросов теории, несформированными 

навыками анализа явлений, процессов, неумением давать аргументированные 

ответы, слабым владением монологической речью, отсутствием логичности и 

последовательности. Выводы поверхностны. Решение практических заданий не 

выполнено, т.е. студент не способен ответить на вопросы даже при 

дополнительных наводящих вопросах преподавателя. 

5 и менее 

 

2.4. Структура экзаменационного билета (примерная): 
 

 

 

Федеральное государственное бюджетное образовательное учреждение 

высшего образования 

«Чеченский государственный педагогический университет» 

(ЧГПУ) 

Кафедра психологии 

 

ЭКЗАМЕНАЦИОННЫЙ БИЛЕТ …№ 

По дисциплине «Психология» 

Направление подготовки 

43.03.03 – Гостиничное дело  

 

Профиль подготовки 

 «Менеджмент гостиничного и туристического бизнеса»  
Форма обучения: очная, заочная 

Год приема: 2026 

  

1. Теоретический вопрос:  

Причины школьной неуспеваемости. Психологическая характеристика различных 

групп неуспевающих школьников. Оптимальная стратегия поведения взрослых с 

неуспевающими учениками. 

2. Практико-ориентированное задание. 

Обобщенная формулировка задачи.  

В современных условиях не вызывает сомнения необходимость саморазвития 

личности педагога. Современный педагог — это педагог, способный к саморефлексии. 

Только рефлексирующий педагог обладает потребностью к саморазвитию. Рефлексивные 

процессы должны проявляться во всей деятельности педагога: в ситуациях 

взаимодействия с различными субъектами образования (учащиеся, коллеги, родители и т. 

д.), при конструировании и проектировании образовательных программ, на этапах 

самоанализа и самооценки.  

Ключевое задание.  

Разработайте рефлексивный лист, который позволяет учителю оценить свою 

профессиональную компетентность в решении задач профессионального саморазвития.  
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Контекст решения задачи определите самостоятельно. 

 

1.  Критерии и шкала оценивания устного ответа обучающегося на экзамене 

(зачете) 

Максимальное количество баллов на экзамене (зачете) – 30, из них:  

1. Ответ на первый вопрос, содержащийся в билете – 15 баллов. 

2. Ответ на второй вопрос, содержащийся в билете – 15 баллов.  

 

 
№ 

n/n 

Характеристика ответа Баллы 

 

1.  13-15 

2.  10-12 

3  7-9 

4.  6 и менее 

 

Расчет итоговой рейтинговой оценки 

 
До 50 баллов включительно «неудовлетворительно» 

От 51 до 70 баллов «удовлетворительно» 

От 71 до 85 баллов «хорошо» 

От 86 до 100 баллов «отлично» 

 

2. Уровни сформированности компетенций по итогам освоения дисциплины 

(модуля) 

 
Код и 

наименование 

компетенции 

и для ОП ВО 

по ФГОС 3++  
 

Уровни освоения компетенций 

Продвинутый Базовый Пороговый Не усвоены 

компетенции 

«отлично» «хорошо» «удовлетворительно» «неудовлетворительно» 

«зачтено» «не зачтено» 

УК-2. Способен 

определять круг 

задач в рамках 

поставленной 

цели и выбирать 

оптимальные 

способы их 

решения, исходя 

из действующих 

правовых норм, 

имеющихся 

ресурсов и 

ограничений. 

УК-3. Способен 

осуществлять 

социальное 

взаимодействие и 

реализовывать 

свою роль в 

команде. 

УК-6. Способен 

управлять своим 

Демонстрирует 

глубокие знания  

Демонстрирует 

достаточные 

знания  

Демонстрирует 

неполные знания  

Не обладает знаниями  
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временем, 

выстраивать и 

реализовывать 

траекторию 

саморазвития на 

основе принципов 

образования в 

течение всей 

жизни 

 

3. Рейтинг-план изучения дисциплины 

 
 

I 

 

БАЗОВАЯ ЧАСТЬ РЕЙТИНГОВОЙ СИСТЕМЫ 

 

Виды 

контроля 

Контрольные мероприятия Мин. 

кол-во 

баллов 

на 

занятиях 

Макс. 

кол-во 

баллов 

на 

занятиях 

Текущий 

контроль 

№ 1 

Тема № 1-2. ….  

0 10 

Текущий 

контроль 

№ 2 

Тема № 3. …. 

0 10 Тема № 4. … 

 

Рубежный контроль: контрольная работа №1 (Темы 1-4) 

 

0 10 

Текущий 

контроль 

№3 

 

 

Тема 5. …. 

 

0 

 

10 
Тема 6…. 

Тема 7. …. 

Текущий 

контроль 

№4 

Тема 8. … 

0 10 Тема 9. ….  

 

Рубежный контроль: контрольная работа №2 (Темы 5-9) 

 

0 10 

 

Допуск к промежуточной аттестации 

 

Мин 36 

 

II 

 

ДОПОЛНИТЕЛЬНАЯ ЧАСТЬ РЕЙТИНГОВОЙ СИСТЕМЫ 
Мин. Макс. 

 

1 

Поощрительные баллы 0-10 10 

Подготовка доклада с презентацией по дисциплине 0-1 1 

Посещаемость лекций (100%) 0-2 2 

Участие в работе круглого стола, студенческой конференции 0-2 2 

Соц.-личностный рейтинг 0-3 3 

Участие в общественной, культурно-массовой и спортивной работе 0-2 2 

 

2 

 

Штрафные баллы 

 

0-3 

 

3 

Пропуск учебных лекций 

 

за пропуск лекции снимается балльная 

стоимость лекции (2:8=0,25) 

0,25 х N 

(N – количество 

пропущенных лекций 

Несвоевременное 

выполнение контрольной 

(аттестационной) работы 

минус 5% от максимального балла - 0,5 
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№1 

Несвоевременное 

выполнение контрольной 

(аттестационной) работы 

№2 

минус 5% от максимального балла 

 

- 0,5 

 

III 

 

ИТОГОВЫЙ КОНТРОЛЬ 

 

0-30 

 

30 

Форма 

итогового 

контроля: 

Зачет (экзамен) 

 
0-30 30 

 

ИТОГО БАЛЛОВ ЗА СЕМЕСТР: 
0-100 
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Приложение 1 

 

ЛИСТ РЕГИСТРАЦИИ ИЗМЕНЕНИЙ 

РАБОЧЕЙ ПРОГРАММЫ ДИСЦИПЛИНЫ / МОДУЛЯ 

 Психология делового общения 

(наименование дисциплины / модуля) 

Направление подготовки _______________________________ 

Профили ___________________________________________ 

(год набора -2026, форма обучения очная и заочная) 

на 20___ / 20___ учебный год 

 

В рабочую программу дисциплины / модуля вносятся следующие изменения: 

 
 

№ 

n/n 

Раздел рабочей программы 

(пункт) 

Краткая характеристика вносимых 

изменений 

Основание для 

внесения изменений 

1. 3.2.1. Основная и дополнительная 

литература 

Актуализация литературы и ссылок на 

нее в системе ЭБС 

 

Изменения ссылок в 

системе ЭБС 

 

 

 

2 

2. 

3.2.2. Интернет-ресурсы  Обновление перечня Интернет-

ресурсов  

Актуализация 

лицензионных 

соглашений вуза 

 

 

 

 

 


