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Цель освоения дисциплины: сформировать  способность применять при решении 

профессиональных задач психологические методы,  средства и приемы. 
 

План курса: 
 

Тема 1. Предмет дисциплины «Теория и практика эффективного общения». Понятие  
«общение» и трудность его дефиниций. Общение в группе. Внутригрупповые процессы, 
влияющие на процесс взаимодействия.  

Понятие, виды, функции и цели эффективного общения. Место делового общения среди 
других видов общения. Стороны процесса общения. Определение делового общения с точки 
зрения специфики протекания в различных аспектах. Риторика как наука о содержании деловой 
коммуникации. Виды и уровни общения. Эффективное общение как прагматическая 
необходимость и как самоцель. Стратегии общения. 

Эффективное общение как социально-психологическая проблема. Виды делового 
взаимодействия, специфика ролей в деловом общении, особенности коллективных субъектов 
делового общения. Виды и уровни общения. Современные представления о деловом общении: 
акцент на изучение механизмов воздействия. Суггестия и контрсуггестия, виды контрсуггестии и 
приемы ее преодоления (Б.Ф. Поршнев).  

Понятие группы. Внутригрупповые процессы, влияющие на эффективность общения. 
 
Тема 2 Типологии и модели общения. Общение как коммуникация.  
Понятия «коммуникация», «коммуникативная компетентность», «коммуникативный 

процесс», «коммуникативные сети», «мостик Файоля». Структура, основные функции и виды 
коммуникаций. Значение и необходимость коммуникативных ролей. Основные элементы 
коммуникации. Коммуникативные барьеры (профессиональные, смысловые, организационные, 
личностно-психологические и др.). Типология модели общения. Синтоническая модель 
общения. Соотношение и особенности вербальной и невербальной сторон коммуникации, их 
специфика в деловом общении. 

 
Тема 3. Перцептивная и эмоциональная стороны делового общения. Общение как 
взаимодействие.  

Принципы и типы деловых взаимодействий. Анализ классификации типов взаимодействия 
Р. Бейлса, Т. Парсонса, Я. Щепаньского). Техника самопрезентации и виды распределения ролей. 
Пространство межличностного взаимодействия. Общение как взаимодействие (трансактный 
анализ Э. Берна, Т. Харриса и т.д.). Трансакция – как единица взаимодействия, ее виды и 
структура, этапы общения. 

Перцептивные механизмы делового общения: каузальная атрибуция, идентификация, 
рефлексия, эмпатия. Роль эффекта восприятия в деловом общении. Эффекты и ошибки 
межличностного восприятия. Предрассудки и предубеждения, их психологические источники. 

Понятие межличностного восприятия в общении. Роль эмоций в общении. Феномены 
аттракции и их значение в деловом общении. 

 



Тема 4. Психологические основы деловых отношений. Механизмы воздействия в процессе 
делового общения  

Принципы и типы деловых взаимодействий. Ролевое поведение личности в общении. 
Социально-психологическая роль как идеальная модель поведения (гендерные роли, ролевая 
структура группы, групповые взаимодействия).  

Поведение человека в организации и типы сотрудников. Детерминация поведения. 
Психологические типы людей и их проявления в работе и общении. Общая характеристика 
основных механизмов воздействия в общении. Феномен личного влияния. Феномен обратной 
связи в межличностном общении. Трудности межличностного общения. 

 
Тема 5. Формы делового общения 
Понятие этики, морали, этикета в деловом общении. Понятие менталитета делового 

общения. Разнообразие национальных моделей общения. Формы делового общения (деловая 
беседа, деловые переговоры, деловые совещания, деловые дискуссии, публичная (ораторская) 
речь)) и их характеристики. Культура делового общения по телефону. Работа с деловой 
корреспонденцией. Деловая дискуссия, полемика, спор и их психологические особенности. 
Психологическая техника, парирование замечаний и вопросов. 

 
Тема 6. Психологические требования к подготовке и проведению деловых бесед. 
Деловая беседа. Разновидности деловых бесед. Этапы деловой беседы. Психологические 

требования к организации, подготовке и проведению деловых бесед. 
 
 Тема 7. Психологические аспекты переговорного процесса 

 Переговоры. Виды и классификация переговоров. Поиск совместного решения проблемы. 
Функции переговоров: информационная функция; коммуникативная функция; регулятивная 
функция; пропагандистская функция; решение собственных внутренне- и внешнеполитических 
задач. Многофункциональность переговоров.   

Позиционные и рациональные (принципиальные) переговоры.  Мягкая и жёсткая формы 
позиционных переговоров.  

«Принципиальные переговоры» (предметом которых  - глубинные интересы сторон, 
проблема и интересы отделяются от личных отношений). Варианты решения. Классификации 
переговоров по числу и уровню участников, кругу обсуждаемых вопросов, механизмом принятия 
решений, продолжительности, регулярности проведения, степени официальности и 
обязательности исполнения принимаемых решений. 

Сепаратные переговоры.  Стадии переговоров (подготовка, собственно переговорный 
процесс, завершение переговоров  и анализ результатов). 

Манипуляции при проведении переговоров. Типичные ошибки при проведении 
переговоров. 

  
Тема 8. Барьеры и конфликты в деловом общении. Способы их предупреждения и 

разрешения. 
  Понятие конфликта и барьера в общении, их структура и причины возникновения. Типология 

конфликтов и управление конфликтной ситуацией. Предпосылки возникновения конфликтов в 
процессе делового общения. Стратегии поведения в конфликтных ситуациях. 

Техники эффективной и неэффективной коммуникации в различных ситуациях общения. 
Распознавание манипуляций и противодействие им. 

Проблемы адекватного приема и передачи информации. Вступление в контакт. Факторы, 
способствующие и препятствующие возникновению и поддержанию контакта. Обратная связь и ее 
роль в разрешении конфликтов. Эхо-техника и её использование в социальном взаимодействии. 
Факт и его интерпретация. Роль коммуникаций в возникновении и разрешении конфликтов. 
Техники, разрушающие процесс общения. 

 
Тема 9. Манипуляции в деловом общении. 



Манипуляции в общении. Зачем человек прибегает к манипуляции. Распознавание 
манипуляций и защита от манипуляций. Средства и механизмы манипулятивного поведения. 
Основные приемы и техники. Поведенческие игры как манипулятивное поведение. Слабости 
манипулятора. Мифы как средство манипуляции. Желание быть принятым и манипуляция. 

 Внутренняя уверенность как защита от манипуляции. 
 

Тема 10. Проблемы адекватного приема и передачи информации. Обратная связь и ее роль в 
общении людей.  Методы развития коммуникативных способностей. 

Проблемы адекватного приема и передачи информации. Вступление в контакт. Факторы, 
способствующие и препятствующие возникновению и поддержанию контакта. Обратная связь и ее 
роль в разрешении конфликтов. Эхо-техника и её использование в социальном взаимодействии. 
Факт и его интерпретация. Роль коммуникаций в возникновении и разрешении конфликтов. 
Техники, разрушающие процесс общения  

Методы развития коммуникативных способностей. Техники ведения партнёрской беседы, 
техники для выявления скрытых мотивов и интересов партнёров. Техники активного слушания. 
Техники налаживания контакта. Техники поведения в ситуации конфликта, просьбы и отказа. 
Техники влияния и противодействия. Активные методы повышение коммуникативной 
компетентности: Т-группы, группы личностного роста, группы сенситивности. 

            
 
Формы текущего контроля и промежуточной аттестации: 
  
В ходе реализации дисциплины Б1.ВДВ.6.2 «Теория и практика эффективного общения» 

используются следующие методы текущего контроля успеваемости обучающихся:  
опрос (О), тестирование (Т),  разбор конкретных ситуаций (РКс), диагностическое 

исследование (ДИ) и др. 
 
Материалы текущего контроля успеваемости 

 

Примеры контрольных вопросов 
 

Вопросы для устного опроса 

Задания для контактной и самостоятельной работы включают в себя комплекс заданий, 
выполнение которых предполагает тщательное изучение научной и учебной литературы, 
периодических изданий, а также ресурсов сети Интернет в п.6  

 
Тема 1. Предмет дисциплины «Теория и практика эффективного общения». Понятие  
«общение» и трудность его дефиниций. Общение в группе. Внутригрупповые процессы, 
влияющие на процесс взаимодействия 

Вопросы для устного опроса: 
1. Дайте определение понятия «общение, выделите основные элементы, стороны, виды и 

уровни общения.  
2. Какие Вы знаете стратегии общения? От каких параметров зависит выбор той или иной 

стратегии общения?  
3. Каким образом внутригрупповые процессы влияют на эффективность общения? 
4. Какие коммуникативные барьеры Вам известны? Каковы способы преодоления этих 

барьеров?  
5. Каково соотношение и особенности вербальной и невербальной сторон коммуникации, их 

специфика в деловом общении? 
6. Что такое толерантность в процессе общения? Какие пути развития толерантности Вам 

известны? 
 
 



Тема 2. Типологии и модели общения. Общение как коммуникация 
1. В чем проявляется ролевое поведение личности в общении? 
2. Опишите основные виды и продемонстрируйте технику самопрезентации в процессе 

общения.  
3. Что такое коммуникативная роль? Приведите примеры. 
4. Что такое коммуникативный барьер? Приведите примеры 
5. Какие Вы знаете техники, разрушающие контакт и какие техники, поддерживающие 

продуктивный контакт? Приведите примеры. Продемонстрируйте эти техники. 
 

 
Тема 3. Перцептивная и эмоциональная стороны делового общения. Общение как 
взаимодействие 

Вопросы для устного опроса: 
1. Перцептивная и эмоциональная стороны делового общения. Общение как взаимодействие 
2. Какова роль эмоций в общении? Охарактеризуйте феномен аттракции и определите ее 

значение в деловом общении. 
3. Каковы перцептивные механизмы делового общения?  
4. Охарактеризуйте основные эффекты и ошибки межличностного восприятия. Приведите 

примеры. 
5. Охарактеризуйте общение как взаимодействие. 
6. Что такое транзакция. Приведите примеры. 
7. Что такое пересечение транзакций? 
8. Какова роль «Ребенка» в возникновении конфликтов? 
9. Какие Вы знаете типологии сотрудников и какова специфика их взаимодействия? 
 

 
Тема 4. Психологические основы деловых отношений. Механизмы воздействия в процессе 
делового общения  

Вопросы для опроса: 
1. Охарактеризуйте основные механизмы воздействия в общении. 
2. Перечислите основные трудности межличностного общения. 
3. Охарактеризуйте  специфику психологического подхода к деловым отношениям. 

Разбор конкретной ситуации 
1. Продемонстрируйте на конкретном примере, предложенном преподавателем, техники, 

разрушающие контакт и техники, поддерживающие продуктивный контакт. Приведите 
примеры техник, которые Вы знаете. Продемонстрируйте эти техники. 
 

 
Тема 5. Формы делового общения 

Вопросы для устного опроса: 
1. Какие формы делового общения Вам известны? В чем специфика каждого из них?  
2. Дайте определение понятию «менталитет делового общения». Охарактеризуйте 

разнообразные национальные модели общения. Приведите примеры.  
3. В чем сходство и в чем отличие известных Вам форм делового общения?  
4. Какова специфика общения в различных видах делового общения? 
5. Какие рекомендации по аргументированию своих доводов и опровержению доводов 

собеседника вы можете дать? 
 

Тема 6. Психологические требования к подготовке и проведению деловых бесед. 
Вопросы для устного опроса: 

1. В чем заключается сущность и функции деловой беседы? Какие этапы проведения 
деловой беседы вы можете выделить? Как подготовиться к деловой беседе? 
Анализ конкретной ситуации 



1. Приведение метода групповой дискуссии: проведите групповую дискуссию в  конкретной 
группе (или проанализируйте процесс на видео-примере, предоставленном преподавателем). 
Какие особенности этой процедуры Вы наблюдаете? С чем это связано? Каким образом эти 
особенности отражаются на процедуре принятия группового решения? Как влияет на процесс 
групповой дискуссии ролевая структура группы? Какие роли не были выбраны участниками 
группы? Какие признаки команды Вы наблюдали в данной конкретной группе? Что помешало 
группе стать командой? Какие ошибки взаимодействия между членами команды Вы 
наблюдали? Что надо сделать для их устранения? 

 
Тема 7. Психологические аспекты переговорного процесса 

Вопросы для устного опроса: 
1. Какие виды переговоров Вам известны? 
2. Какие виды переговоров используются в различных ситуациях? 
3. В чем суть модели переговорного процесса Гарвардской школы бизнеса?  
 

Тема 8. Барьеры и конфликты в деловом общении. Способы их предупреждения и 
разрешения. 

Вопросы для устного опроса: 
1. Охарактеризуйте понятие конфликта и барьера в общении, опишите их структуру и 

причины возникновения. 
2. Опишите предпосылки возникновения конфликтов в процессе делового общения. 

Охарактеризуйте техники эффективной и неэффективной коммуникации в различных 
ситуациях общения.  

3. Приведите примеры техник, разрушающих процесс общения. 
4. Какие Вам известны методы развития коммуникативных способностей? 
5. Сформулируйте правила участия третьей стороны в разрешении конфликтов 

(посредничество) в процессе переговорного процесса.  
Оценка  умений проводить диагностическое исследование 

1. Как правильно предъявить инструкцию к тесту Томаса? 
2. Проинтерпретируйте результаты теста Томаса испытуемого Х (предложены преподавателем). В чем 

состоит психологический механизм стратегии «приспособление»? В чем состоит психологический 
механизм стратегии «компромисс»? Каковы последствия преобладания той или иной стратегии для 
развития конфликта? 

3. Проинтерпретируйте результаты теста Лири. В чем состоит психологический механизм 
межличностного взаимодействия? Дайте прогноз по развитию взаимодействия двух субъектов в 
зависимости от их результатов по тесту Лири. 

 
Тема 9. Манипуляции в деловом общении. 

Вопросы для устного опроса: 
1. Что такое манипуляции в общении. Зачем человек прибегает к манипуляции?  
2. Какие антиманипулятивные блоки Вам известны? Перечислите основные приемы и 

техники.  
3. Продемонстрируйте технику ведения партнёрской беседы, технику для выявления 

скрытых мотивов и интересов партнёров, технику активного слушания.  
4. Приведите примеры известных Вам техник ведения деловой беседы, техники активного 

слушания и т.д. 
5. Перечислите коммуникативные уловки и манипуляции в переговорном процессе. 

 
Тема 10. Проблемы адекватного приема и передачи информации. Обратная связь и ее роль в 
общении людей.  Методы развития коммуникативных способностей. 

Вопросы для устного опроса: 
1. Охарактеризуйте роль феномена обратной связи в межличностном общении. 
2. Какие Вы знаете виды обратной связи? Приведите примеры. 



3. Перечислите достоинства и недостатки известных Вам методов развития 
коммуникативных способностей.  

 
Тестовые вопросы (вариант 1) 

 
1. Оптико-кинетическая система знаков включает в себя: 

а) жесты, мимику, пантомимику; 
б) качество голоса, его диапазон, тональность; 
в) организация пространства общения; 

г) организация времени общения 
2. Коммуникация - это: 

а) процесс восприятия друг друга партнерами по общению. 
б) обмен информацией между общающимися индивидами; 

в) организация взаимодействия между общающимися индивидами; 
г) процесс познания друг друга партнерами по общению. 

3. Заражение, внушение, подражание - это: 
а) способы регуляции; 
б) способы воздействия; 
в) способы исследования; 

г) способы ухода от конфликта 
4. Пространственно-временные средства - это: 

а) визуальные; 
б) кинесика; 
в) проксемика; 
г) паралингвистика. 

5. Качество голоса, его диапазон, тональность – это 
а) экстралингвистика 
б) кинесика; 
в) проксемика; 
г) паралингвистика 

6. Уподобление, отождествление с чем-либо или с кем-либо, называется: 
а) креативность; 
б) идентификация; 
в) научение; 

г) каузальная атрибуция 
7. К механизмам социальной перцепции не относится: 

а) стереотипизация; 
б) идентификация; 
в) интернализация 

г) рефлексия; 
8. В трансактном анализе предполагается, что каждый участник взаимодействия может 
занимать каждую из __________________ позиций. 

а) двух 
б) трех 
в) четырех 
г) пяти 
9. Как называется ошибка восприятия, состоящая в приписывании оппоненту своих 

мыслей, чувств, целей, ценностей и т.д.?  
а) «эффект ореола» 
б) «эффект новизны» 
в)  «эффект стереотипизации» 
г)  «эффект проекции» 



10. Какой этап не включает модель Г. Лассуэлла, описывающая линейный, 
"однонаправленной" акт коммуникации:  

а) кто сообщает? 
б) по каким каналам? 
в) зачем? 
г)  каким эффектом?» 
11. Человек, который передают информацию, может способствовать улучшению 

взаимодействия с аудиторией, это: 
а) реципиент 
б) суггестор  
в) фасилитатор 
г) коммуникатор 
12. Условный термин, обозначающий характеристику компонентов общения, 

связанных со взаимодействием людей, непосредственной организацией их совместной 
деятельности: 

а) перцептивная сторона общения 
б) интерактивная сторона общения 
в) организационная сторона общения; 
г) транзакционная сторона общения 
13. Если Вам необходимо обобщить, подвести итог разговора (например, «обобщая 

сказанное, можно сделать вывод, что»), то Вы: 
а) резюмируйте; 
б) перефразируйте 
в) расспросите собеседника 
г) осуществите отражение чувств 
14. Какой вид слушания Вы используете, если постоянно уточняете правильность 

понимания благодаря вопросам «Правильно ли я Вас понял, что?..», «Другими словами, ВЫ 
имели в виду, что?..»: 

а) эмпатического слушания 
б) активного слушания 
в) пассивного слушания 
г) нерефлексивного слушания 
15. Какой способ познания другого человека Вы используете, если предполагаете, что 

его внутреннее состояние строится на основе попытки поставить себя на место партнера по 
общению: 

а) каузальная атрибуция 
б) рефлексия 
в) идентификация 
г) проекция 
16. Если Вы осуществляете вербальное влияние, которое включает в себя систему 

доводов, выстроенных по законам формальной логики и обосновывающих выдвигаемый 
индивидом тезис, то Вы используете: 

а) аргументы 
б) убеждение 
в) модерацию 
г) фасилитацию 
17. Формируя команду в фазе деловой активности (по Б.Такмену), на какое 

количество этапов Вы будете ориентироваться? 
а) на два 
б) на три 
в) на четыре 
г) на пять 



18. Познавая другого человека, основываясь на формировании  устойчивого 
позитивного чувства к нему, Вы будете проявлять: 

а) рефлексию 
б) эмпатию 
в) аттракцию 
г) каузальную атрибуцию 
19. Чтобы быть ассертивным в процессе общения, Вы должны выбрать модель: 
а) I`m Ok – You are Ok 
б) I`m not Ok – You are Ok 
в) I`m Ok – You are not Ok 
г) I`m not Ok – You are not Ok 
20. Если Вы осуществляете дружеское общение, то какую дистанцию между 

субъектами общения Вы должны выдержать (по Холлу)? 
а) до 0,5 м 
б) от 0,5 м до 1,5 м 
в) от 1,5 м до 3,5 м 
г) более 3,5 метров 
 
Ключ:  
1) а; 2) б; 3) б; 4) в; 5) г; 6) б; 7) в; 8) б; 9) г; 10) в; 11) г; 12) б; 13) а; 14) а; 15) в; 16) г; 17) г; 

18) б; 19) б; 20) б. 
 

Тестовые вопросы (вариант 2) 
 

1. Кому из ниже перечисленных ученых принадлежит мысль о том, что 
…«физиологическая речь означает не что иное, как «образование и функционирование 
второсигнальных условных рефлексов. Слово как раздражитель особого рода выступает при 
этом в трех формах: как слышимое, видимое (написанное) и произносимое»: 

а) Сеченов  
б) Леонтьев 
в) Павлов 
г) Рубинштейн 
2. Уровень общения, характеризующийся тем, что общение здесь происходит по 

определенным стандартам, а не по взаимному улавливанию партнерами актуальных ролей 
друг друга, называется:  

а) стандартизированный 
б) манипулятивный 
в) конвенциональный 
г) примитивный 
3.  Межличностное речевое общение нескольких собеседников с целью разрешения 

определенных деловых проблем или установления деловых отношений, - это: 
а) публичные торги 
б) публичная речь 
в) деловая беседа 
г) пресс-конференция 
4. Авторитарная, директивная форма взаимодействия с партнером по общению с 

целью достижения контроля над его поведением, установками и мыслями, принуждения его 
к определенным действиям или решениям – это: 

а) императивное общение  
б) манипулятивное общение 
в) рефлексивное общение 
г) конвенциональное общение 
5. На какой позиции в процессе общения располагается этап «принятия решения»?  



а) на втором 
б) на третьем 
в) на четвертом 
г) на пятом 
6. Вид психологической защиты, встречающийся в диалоге, проявляющийся в поиске 

приемлемых объяснений своим неприемлемым поступкам, - это 
а) отрицание 
б) рационализация 
в) регрессия 
г) обособление 
7. Вербальный или невербальный сигнал от получателя информации к его источнику, 

служащий ответом на инициирующее высказывание или поведение,- это: 
а)  рефлексия 
б) интернализация 
в) обратная связь 
г) ореол 
8. Ассертивный способ поведения в процессе общения предполагает: 
а) I`m Ok – You are Ok 
б) I`m not Ok – You are Ok 
в) I`m Ok – You are not Ok 
г)  I`m not Ok – You are not Ok 
9. К вербальным барьерам, возникающим в межличностном общении деловых 

партнеров, не относится: 
а) семантический барьер 
б) стилистический барьер 
в) фонетический барьер 
г) кинесический барьер 
10. Каузальная атрибуция в общении членов группы проявляется в: 
а) приписывании причин действия тому партнеру, который совершает определенные 

действия в группе 
б) приписывании причин действия тому партнеру, который не совершает никаких действий 
в) приписывании причин действия руководителю (лидеру) группы 
г) приписывании причин действия самому себе 
11. Открытые, закрытые, зеркальные – это виды … , которые могут быть 

использованы в деловой дискуссии: 
а) ответов 
б) вопросов 
в) жестов 
г) поз 
12. Какому расстоянию в процессе общения соответствует дружеская дистанция (по 

Холлу)? 
а) до 0,5 м 
б) от 0,5 м до 1,5 м 
в) от 1,5 м до 3,5 м 
г) от 3,5 м 
13.Терпимость к иному мировоззрению, образу жизни, поведению и обычаям -   

термин, обозначающий: 
а) эмпатия 
б) толерантность 
в) идентификация 
г) эмансипация 
14. Лицо, действующее в конфликте от своего имени и отстаивающее собственные 

интересы, - это  оппонент: 



а)  первого ранга 
б) второго ранга 
в) третьего ранга 
г) четвертого ранга 
15. Неконгруэнтность представляет собой дисгармонию, несовпадение:  
а) только вербальных проявлений человека   
б) только невербальных проявлений человека 
в) вербальных и невербальных проявлений человека 
г) все варианты неверны 
16 . Ошибка восприятия, заключающая в тенденции распространять впечатления от 

отдельных качеств и поступков человека на оценку всей личности, называется:  
а)  ошибка - идентификация  
б) ошибка стереотип 
в) ошибка-проекция 
г) ошибка-ореол 
17. Процесс восприятия и познания друг друга партнерами по общению в структуре 

общения представлен следующей стороной: 
а) коммуникативной; 
б) интерактивной; 
в) перцептивной 

г) все ответы верны 
18. Синонимом понятия «конформизм» является термин: 

а) приспособленчество; 
б) подчиненность; 
в) каузальная атрибуция; 
г) зависимость 

19. Один из подходов к описанию взаимодействия в процессе общения – трансактный 
анализ – был разработан ученым: 
а) Я. Щепаньским; 
б) Э. Берном; 
в) Э. Холлом; 
Г) З.Фрейдом 

20. Сопереживание, вчувствование, стремление эмоционально откликнуться на 
проблемы другого человека, называется: 
а) идентификацией; 
б) эмпатией; 
в) рефлексией; 
г) экстраверсией. 

Ключ: 
1) в; 2) а; 3) в; 4) а; 5) в; 6) б; 7) в; 8) а; 9) г; 10) а; 11) б; 12) б; 13) б; 14) а; 15) в; 16) г; 17) в; 

18) а;  19) б; 20) б. 
 

 
 

Вопросы к зачету  
 

Вопросы к зачету по дисциплине «Теория и практика эффективного общения» 
 

1. Понятие «общение» и трудность его дефиниций. 
2. Предмет психологии делового общения, основная проблематика психологии. 
3. Потребность в общении - базовая потребность человеческой личности. 
4. Значение общения для развития общества и человека. Общение как взаимодействие. Виды 

взаимодействия. Интегральная модель общения. Проблема содержания и форм общения. 



5. Разработка    проблем    общения    в    советской    психологии (А.Н.Леонтьев, 
А.А.Леонтьев, Б.Ф. Ломов, Б.Д. Парыгин, В.Н. Панферов и др.). 

6. Критический анализ  концепций общения   в  западной психологической       науке 
(концепции  необихевиоризма, неофрейдизма,  символического    интеракционизма,     
ролевой теории). 

7. Принцип единства общения и деятельности. Общение как один из видов деятельности.         
Общение и деятельность как две стороны жизнедеятельности 

8. Типология общения. Специфика социально-ориентированного общения. Личностно-
ориентированное общение. 

9. Важнейшие функции общения.  Структурная модель общения в диаде. 
10. Структура коммуникативного процесса. Речь и речевая деятельность человека. 

Коммуникативная функция речи и основные модели вербальной коммуникации. Проблема 
эффективности коммуникативного воздействия.  

11.  Позиция    коммуникатора    в    условиях    коммуникативного воздействия. Влияние     
характеристик     реципиентов     на     эффективность воздействия.  

12.  Классификация   невербальных   средств   общения.   Системы невербальной 
коммуникации. Важнейшие   функции   невербального   поведения   в   структуре общения. 

13.   Роль невербальных средств общения на различных этапах (фазах) общения. Проксемика и 
ее роль в межличностном воздействии. 

14.  Понятие социальной перцепции, историческое изменение этого понятия. Точность  
межличностного восприятия. Межличностная обратная связь в общении. 

15.  Характеристика процесса познания людьми друг друга. Внешность человека и особенности 
ее интерпретации. 

16.  Механизмы познания человека человеком. 
17. Соотношение понятий  «общение», «взаимодействие» и «коммуникация». 
18. Общение   как   взаимодействие.    Структура   взаимодействия (концепция Т.Парсонса и 

Я.Щепаньского). Критический анализ классификации типов взаимодействия Р.Бейлса. 
19.  Компетентность в общении: коммуникативный, интерактивный и 

социально-перцептивный аспекты. Понятие коммуникативной 
компетенции. Пути и способы развития компетентности в общении. 

20.  Перцептивная сторона общения. Механизмы взаимопонимания. Феномены межличностного 
восприятия. 

21.  Коммуникация  как  обмен  информацией  в  общении.   Виды 
коммуникаций. 

22.  Вербальная коммуникация. Коммуникативные барьеры. 
23.  Эмоциональные аспекты межличностного восприятия. Феномены аттракции. 
24. Функции критики как обязательной составляющей служебно-деловой деятельности. 
25. Общие этические принципы и характер делового общения 
26. Психологические требования к публичному выступлению. 
27. Психологические требования к организации и проведению групповой дискуссии. 
28. Психологические требования к организации и проведению деловой беседы и переговоров. 
29. Психологические аспекты переговорного процесса. 
30. Стратегии  и тактики влияния и манипуляции в деловом общении.  
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