Питання до самостійного опанування

1. Пізнання людини людиною як теоретична і практична проблема. 

2. Психологічні механізми сприйняття іншої людини. Типові помилки першого враження. Групові та етичні стереотипи у розумінні інших людей. 

3. Аналіз вербальної комунікації. Прийоми і правила «активного слухання». Підсумовування, узагальнення. 

4. Питання у процесі вербальної комунікації. Прийоми зворотного зв’язку. «Я-висловлювання», їх призначення і оптимальний алгоритм побудови.

5. Аналіз невербальних засобів спілкування.

6. Переговорний процес як вирішення проблем.

7. Інтегральні параметри середовища як організаційний фактор вирішення проблем на переговорах.

8. Розробка альтернатив. Психологія об’єктивності на переговорах.

9. Психологія прийняття рішень в переговорному процесі: загальна характеристика та принципи прийняття рішень.

10. Психологічна феноменологія в процесі прийняття рішень.

11. Психологічні стилі прийняття рішень. Психотехнологія прийняття рішень.

12. Особистісний аспект комунікативної взаємодії. Ефективні стилі спілкування.

13. Установки та правила директивного спілкування та спілкування, орієнтованого на розуміння. 

14. Прийоми розуміючого та директивного спілкування в конкретних умовах взаємодії з іншими людьми. 

15. Неефективні форми спілкування та їх головні ознаки. Принципово-поступливе та агресивно-захисне спілкування. 

16. Причини неефективності взаємодії. Попередження неактивних форм взаємодії. 

17. Его-стани і ефективність комунікативної взаємодії.

18. Поняття про національні стилі ведення переговорів. Вітчизняна культура ведення переговорів.

19. Американський національний стиль ведення переговорів.

20. Англійський та французький національний стилі ведення переговорів.

21. Особливості німецької та італійської культури ведення переговорів.

22. Особливості та умови формування вітчизняної культури переговорів.

23. Радянський національний стиль ведення переговорів.

24. Російський національний стиль ведення переговорів.

25. Вітчизняна культура ведення переговорів.

26. Китайський національний стиль ведення переговорів. Японський національний стиль ведення переговорів. 

27. Арабський національний стиль ведення переговорів. Єгипетський національний стиль ведення переговорів.

28. Організація переговорів як процесу.

29. Підготовка до переговорів. 
Специфіка підготовки до міжнародних переговорів.

30. Початок переговорів. Стадії переговорів.

31. Сутність понять «стратегія» та «тактика» переговорного процесу.

32. Стратегія поведінки на переговорах в концепції К. Томаса – Р. Кілмена.

33. Стратегія поведінки на переговорах в рамках співробітництва.

34. Стратегії ведення конфронтаційних переговорів.

35. Психологічна сутність поняття «маніпуляція».

36. Психологічна природа маніпуляції.

37. Психологічні механізми маніпулятивного впливу на переговорах.

38. Поняття про маніпулювання. Проблематика маніпуляції свідомості. 

39. Типологія маніпуляторів. Протидія маніпулятивному впливу. 

40. Заходи конструктивної тактики на переговорах в рамках співробітництва.

41. Тактика ведення конфронтаційних переговорів.

42. Психологічна специфіка ведення переговорів в екстремальних ситуаціях.

43. Психотехнологія маніпулювання на переговорах: загальна характеристика.

44. Психологія маніпулятивної майстерності на переговорах.

45. Розпізнання маніпуляції. Психологічний захист від маніпулятивного впливу.

46. Обман як психологічний феномен комерційного переговорного процесу. Психологічні особливості обману зі сторони суб’єкта переговорного процесу.

47. Психотехнологія ідентифікації обману на переговорах. Методика діагностування нещирої поведінки.

48. Сутність та специфіка інституту медіації. Суб’єкти медіації.

49. Види та принципи медіації.

50. Соціальні ролі та функції медіатора.

51. Технологія взаємодії медіатора з учасниками переговорів. Моделі поведінки медіатора на переговорах.

52. Технології взаємодії медіатора з учасниками переговорів. Моделі поведінки медіатора на переговорах. 

53. Поведінка медіатора в основних фазах переговорів. Ефективність медіації.

54. Поняття про психологічний вплив на іншу людину в процесі спілкування.

55. Переконуюче та маніпулятивне спілкування.

56. Психологічні механізми впливу на іншу людину та їх використання у міжособистісній взаємодії. Зараження. Навіювання. Наслідування. Примушування.

57. Понятійна схема соціально - психологічного аналізу конфлікту. 

58. Об’єкт, предмет, сторони конфлікту, інцидент, конфліктна ситуація. Образи конфліктної ситуації. 

59. Структура і динаміка конфліктної ситуації. Типологія конфліктів. 

60. Особистість у конфлікті. Поведінка людей у конфліктних ситуаціях. 

61. Конфліктні особистості. Основні принципи спілкування з «важкими» людьми. Шляхи виходу з конфліктів.

62. Психологічний вплив у професійній діяльності соціолога, соціального працівника. Вміння та навички психологічного впливу. 

63. Типологія психологічних ігор у міжособистісних взаєминах. Розпізнавання ігрової поведінки у спілкуванні. 

64. Ігри у сфері особистісного спілкування. Психологічні ігри у сфері ділових взаємин.

65. «Драматичний трикутник» при ігровій взаємодії. Протидія ігровій взаємодії.
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