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Юго-Западный государственный университет

Кафедра коммуникологии и психологии

Вопросы собеседования 
по дисциплине                    Психология общения
                                           (наименование дисциплины)

форма обучения               Заочная
Тема 1: Общение как социально-психологический феномен
1. Охарактеризуйте сущность, особенности и функции делового общения.

2. Назовите основные стороны общения и объясните их взаимосвязь.

3. Определите сущность имиджа делового человека, выделите его структуру и виды. 

4. Каким рекомендациям должен следовать деловой человек при формировании своего имиджа? 

5. Этикет и культура поведения делового человека

6. Этикет приветствия, представления и прощания. Визитные карточки. 

7. Этикетные формулы, используемые в различных деловых ситуациях. 

Тема 2: Коммуникация в деловом общении
8. Коммуникация в деловом общении. Необходимость эффективной коммуникации и ее условия. 

9. Правила успешной вербальной коммуникации (по Г.Бройнигу). 

10. Основные коммуникативные барьеры в деловом общении («авторитет», «избегание», «непонимание») и их преодоление.

11.  Коммуникация в организации, ее сущность, виды и основные функции. Пути повышения эффективности коммуникации в организации.  

12. Умение слушать. Основные правила нерефлексивного и рефлексивного слушания. 

Тема 3: Условия эффективного взаимодействия в деловом общении
13. Условия эффективного взаимодействия в деловом общении.

14.  Необходимость правильного выбора стратегии поведения, дистанции и позиции при деловом взаимодействии («я»- состояния по Э. Берну). 

15. Основные виды конфликтов, возникающих в сфере делового взаимодействия. Основные виды конфликтогенов. Причины и механизмы возникновения конфликтов. 

16.    Управление  конфликтом. Условия предупреждения конфликтов.    Способы конструктивного разрешения конфликтов.   

17.    Причины возникновения и основные принципы разрешения сложных этических ситуаций, возникающих в процессе делового взаимодействия. 

Тема 4: Основы психологии и этики воздействия в сфере деловых отношений
18. Теоретические основы психологии воздействия на поведение и деятельность человека (сущность психологического воздействия, его уровни, этапы, структура). 

19. Основные концепции психологического воздействия. 

20. Понятие о манипуляции. Типы манипуляторов и манипуляций и способы противодействия им.

21. Правила и принципы организации эффективной, убеждающей информации. 

22. Характеристика основных способов психологического воздействия (внушения, заражения, подражания, убеждения). 

23. Структура убеждения (информирование, разъяснение, доказательство и опровержение). 

24. Условия, способствующие повышению эффективности убеждения. Составляющие процесса воздействия (по Д.Майерсу). 

25. Типология объектов психологического воздействия.

26. Основные формы прямого управленческого воздействия (приказ, распоряжение, указание, инструктаж, рекомендация, призыв, беседа). 

27. Прямые и  косвенные методы управления поведением и деятельностью подчиненного.

Тема 5: Основные формы и методы организации делового общения
28. Основные формы и методы организации делового общения. 

29. Деловая беседа и  этика ее проведения. 

30. Этапы деловой беседы. Способы установления взаимопонимания в процессе деловой беседы.      

31. Этика проведения деловой дискуссии. 

32. Эффективные стратегии поведения в спорных вопросах. Основные правила тактики аргументирования. Правила, позволяющие успешно завершить беседу. 

33. Особенности подготовки и основные этические аспекты проведения телефонных и  проблемных (дисциплинарных) бесед.

34. Основные виды деловой переписки и этические требования к ней. 

35. Совещание как форма делового общения. Основные виды и функции служебных совещаний. 

36. Этические принципы и условия эффективности делового совещания. 

37. Особенности подготовки совещания и порядок его проведения. Задачи руководителя в процессе проведения совещания. 

38. Учет индивидуально – психологических особенностей собеседников в условиях группового обсуждения. 

39. Цель,  назначение и основные виды деловых приемов. 

40. Этические принципы организации делового приема. Правила поведения во время делового приема.

41. Переговоры как разновидность делового общения. Основные виды и функции переговоров. 

42. Динамика переговоров. Условия успеха на переговорах. 

43. Подготовка к переговорам. Этикет переговорного процесса. 

44. Методы ведения переговоров (принципиальные переговоры и позиционный торг). 

45. Стратегии, тактические приемы и стили, используемые при ведении переговорного процесса.  

 46. Этические проблемы и недостатки при ведении переговоров. Ведение переговоров в неблагоприятных обстоятельствах. 

47. Презентация и этические требования к ее проведению. 

48. Основные этапы презентации и задачи, реализуемые на каждом из этапов. Факторы, влияющие на поведение слушателей во время презентации.

 49.  Публичное выступление как способ влияния на широкую аудиторию. Этика делового красноречия. 

50. Условия эффективного воздействия на слушателей.    

Тема 6: Психология и этика деловых и управленческих отношений в организации
51. Сущность, признаки и принципы построения  социальной организации. 52. Организация и моральные стандарты. 

53. Корпоративная культура и корпоративная этика.  

54. Способы повышения этического уровня организации.

55. Этические нормы организации и этика руководителя. 

56. Нормы этичного поведения руководителя. Этика делового общения «по вертикали».

57. Этика делового общения «по горизонтали». 

58. Управление этическими нормами межличностных отношений в коллективе.    

Критерии оценки:

- 4 балла выставляется обучающемуся, если он дает полные и правильные  ответы на вопросы, логично структурирует и излагает материал, обосновывает свой ответ на основе фактов, механизмов и закономерностей, описанных в рамках психологической науки. 

- 3 балла выставляется обучающемуся, если он дает правильные и достаточно обоснованные ответы на вопросы с соблюдением логики изложения материала, но допускает при этом отдельные неточности, не имеющие принципиального характера. 
- 2 балла выставляется обучающемуся, если он дает частично правильные и недостаточно обоснованные ответы на вопросы, не всегда соблюдет логику изложения материала.

- 1 балл выставляется обучающемуся, если он дает часто неверные, фрагментарные, необоснованные ответы на вопросы, демонстрирует отсутствие логики изложения материала.

[image: image1.jpg]CocraBuTeNlb _%Q <l T.}O. KomerioBa

«31» aprycra 2018 .




Юго-Западный государственный университет

Кафедра коммуникологии и психологии

Ситуационные задачи

по дисциплине                    Психология общения
                                           (наименование дисциплины)

форма обучения               Заочная
Тема 1. Общение как социально-психологический феномен
Ситуационная задача 1. К конфликтологу на консультацию пришла мама семнадцатилетнего сына, которая считала, что сын плохо к ней относится, из-за чего между ним и матерью происходили постоянные конфликты. Он поздно возвращался домой, игнорировал ее замечания и просьбы, много времени проводил с людьми, которые ей совсем не нравились. Женщина попросила специалиста поговорить с сыном, считая, что на него должен повлиять авторитетный человек, профессионал. Она сказала, что у нее слабое сердце, и дальше она просто не выдержит этого противостояния. Конфликтолог согласился на ее просьбу, если она привет молодого человека на прием. 
Оцените действия конфликтолога с точки зрения профессиональных этических норм и границ профессиональной компетентности.

Тема 2. Коммуникация в деловом общении
Ситуационная задача 2. Конфликтолог, работающий в организации, провел в производственном коллективе исследование удовлетворенности сотрудников работой. Организация переживала кризисный период, люди были обеспокоены, выявились проблемы, на которые руководству нужно было реагировать. Результаты тестирования показали высокий уровень неудовлетворенности сотрудников по целому ряду  показателей. Узнав результаты диагностики, руководитель попросил конфликтолога в целях морально-психологической стабилизации ситуации в коллективе представить подчиненным данные в лучшем свете, чем они были на самом деле. Конфликтолог выполнил просьбу руководителя.
Оцените действия конфликтолога с точки зрения профессиональных этических норм и границ профессиональной компетентности.

Тема 3. Условия эффективного взаимодействия в деловом общении

Ситуационная задача 3. На консультацию к конфликтологу пришла женщина, которая хотела прекратить длительный и трудный конфликт со своим начальником. Начальник был тираном, а она чувствовала себя пойманной в ловушку жертвой. Слушая ее историю, конфликтолог был переполнен сочувствием к ней и негодованием в адрес ее руководителя.  Выслушав клиентку, он сказал: «Я Вам помогу. Я научу Вас действовать так, что Ваш начальник будет вынужден уволиться, потому что таким как он нельзя работать с людьми».
Оцените действия конфликтолога с точки зрения профессиональных этических норм и границ профессиональной компетентности.

Тема 4. Основы психологии и этики воздействия в сфере деловых отношений
Ситуационная задача 4. «В нашем коллективе есть пожилая женщина, очень религиозная. Желая своим коллегам добра, она старается как можно чаще говорить с ними на религиозные темы, что вызывает у них неловкость и раздражение.  Наиболее откровенные коллеги уже говорили ей о том, что не хотели бы на работе обсуждать вопросы веры, что это личное дело каждого человека. Но эта женщина продолжает вести себя по-прежнему, считая, что поступает правильно». 

Как научиться терпимо относиться к этому человеку? Какая стратегия поведения сотрудников в  данной ситуации будет конструктивной?

Тема 5. Основные формы и методы организации делового общения
Ситуационная задача 5. Конфликтолог, работающий в организации, провел в производственном коллективе социометрическое исследование, которое позволяло выявить социально-психологический статус и межличностные предпочтения каждого сотрудника. Руководителя организации интересовал подчиненный А., который пользовался достаточно большим авторитетом в кругу своих коллег и оказывал влияние на их мнение. Руководитель попросил конфликтолога предоставить ему данные об этом сотруднике, поскольку считал, что его влияние на других носит не совсем позитивный характер, и даже иногда подрывает авторитет руководства. Исходя из интересов дела, конфликтолог предоставил руководителю запрашиваемую информацию.
Оцените действия конфликтолога с точки зрения профессиональных этических норм и границ профессиональной компетентности.

Тема 6. Психология и этика деловых и управленческих отношений в организации
Ситуационная задача 8. «Я являюсь руководителем отдела. В коллективе, которым я руковожу, недавно появился сотрудник, который у многих вызывает раздражение. Он очень самоуверенный человек, является приятелем директора и сыном богатых родителей, а в нашем отделе основную массу составляют люди не очень высокого достатка. Он вежлив, хорошо знает свое дело, но это не меняет отношение к нему. Он как-будто «белая ворона», и почти каждый его поступок интерпретируется в коллективе негативно». 

Какие действия руководителя отдела и нового сотрудника будут способствовать налаживанию благоприятной психологической атмосферы в трудовом коллективе?

Критерии оценки:

- 4 балла выставляется обучающемуся, если он демонстрирует:

Знание научного аппарата дисциплины.

Умение объяснять процесс решения задачи, интегрировать знания по актуальным  научно-теоретическим и практическим проблемам дисциплины.

Владение практическими умениями и навыками, направленными на  достижение эффективных результатов профессиональной деятельности на достаточно высоком уровне. Допускаются незначительные ошибки, не влияющие на правильность решения задачи 

- 3 балла выставляется обучающемуся, если он демонстрирует:

Знание научного аппарата дисциплины.

Умение в целом формулировать основные этапы решения задачи интегрировать знания по актуальным  научно-теоретическим и практическим проблемам дисциплины. Владение практическими умениями и навыками, направленными на  достижение эффективных результатов профессиональной деятельности на среднем уровне.

- 2 балла выставляется обучающемуся, если он демонстрирует:

Знание научного аппарата дисциплины. Нарушения в последовательности решения задачи Низкий уровень владения практическими умениями и навыками, направленными на достижение эффективных результатов профессиональной деятельности.

- 1 балл выставляется обучающемуся, если он демонстрирует:

Низкий уровень знания научного аппарата дисциплины. Низкий уровень владения практическими умениями и навыками, направленными на достижение результатов профессиональной деятельности. Ошибается в поиске правильного решения задачи. 
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