ИТОГОВЫЙ ТЕСТ ПО ДИСЦИПЛИНЕ «ДЕЛОВОЕ ОБЩЕНИЕ»

(в ответе только один вариант)


1. Реализация практического закона общения, согласно И. Канту, включает:
1. рассмотрение любого человека как «цели самой по себе»;
2. использование одним человеком другого в качестве средства лля дос​тижения целей;
3. употребление другого человека как «какой-нибудь вещи».

 2.
Концепция «Жэнь» — человеколюбия была разработана:
1. в этическом учении буддизма; 2 в этике суфизма; 3. в конфуцианстве
3.
«Экономический человек» руководствуется в деловых отношениях:
1. чувством справедливости; 2. долгом; 3. альтруизмом; 4. максимизацией своей экономической выгоды.
4.
Ценностный блок науки «деловое общение» включает в себя анализ:
1.особенностей психической структуры личности;
2.политической ориентации делового партнера;
3. этических принципов делового общения
5.
Наука «деловое общение» НЕ изучает:
1. типологию деловых партнеров; 2. структуру и особенности делового общения; 3. психологические различия между людьми и группами людей; 4. перцептивные барьеры делового общения;
6.
Установите среди приведенных ниже положений проблемную область науки «деловое общение».
1. Исследование психологических механизмов экономического пове​дения.
2. Обоснование психологических методов обучения и воспитания.
3. Изучение особенностей психологического и этического взаимодейст​вия людей в бизнесе и предпринимательской деятельности.
4.
Исследование  наследственных механизмов психики  и поведения людей.

7.
Выделите среди приведенных положений те, что составляют предметную область науки «деловое общение».
1. Индивидуальные психологические различия людей.
2. Психологические проблемы экономического поведения.
3. Особенности психологического и этического взаимодействия в общении деловых партнеров.
8 В чем состоит главная цель конвенционального делового общения?

1.
В поддержании договорно-правовых отношений фирмы.

2.
В оказании внушающего воздействия на делового партнера.

3.
В следовании традициям фирмы.

4.
В авторитарном контроле за поведением делового партнера.
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Императивное деловое общение предполагает:

1)
формирование у делового партнера эмоционального фона,   соответствующего деловой ситуации;

2)
открытое   принуждение   партнера  к  определенным  решениям   или действиям;

3)
расширение информационного фонда делового партнера;

4)
рассмотрение партнера в качестве объекта психологического воздействия.
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К невербальным средствам делового общения НЕ относятся:

1.
речевые конструкции; 2. 
мимика; 3.
жесты; 4.
походка.

11.
Процесс обмена информацией отражает:

1. интерактивную сторону общения; 2.
перцептивную; 3
коммуникативную; 4
когнитивную.

12.
Процесс восприятия деловыми партнерами друг друга называется:

1
идентификацией; 2
перцепцией; 3
интеракцией.

13.
Пресс-конференция как форма делового общения НЕ  применяется тогда, когда  необходимо:
1.
оказать воздействие на общественное мнение;

2.
создать позитивный корпоративный имидж;

3.
обменяться информацией с деловым партнером;

4.
ознакомить общественность с точкой зрения фирмы.

14. Осмысление каждым деловым партнером того, как он воспринимается другим, связано с проявлением социально-психологического механизма:

1
аттракции; 2
идентификации; 3 рефлексии; 4 каузальной атрибуции.

15.
Объектная атрибуция связана с приписыванием причин действия:

1. тому, кто совершает эти действия;

2. обстоятельствам, в которых совершаются эти действия;

3. 
тому, кому адресованы эти действия.

16.
Психическая инфляция в деловом общении проявляется как:
1) присвоение психических содержаний, которые находятся вне инди​видуальных границ личности.
2) нарушение связи сознания с бессознательными психическими про​цессами;
3) избыточная защищенность личности делового партнера;
17.
Бессознательное в деловом общении НЕ проявляется:
1. в оговорках; 2. в обмолвках; 3. в затянувшихся паузах; 4. в осознанных мотивациях
18. С чем связаны коммуникативные способности!
1. С быстрым   запоминанием   и   воспроизведением   большого  объема информации.
2. С успешным решением проблем межличностного общения.
3. С высоким уровнем интеллектуальной деятельности.
19.
Мотив власти в межличностной коммуникации деловых партнеров связан с их склонностью:
1) рассматривать других партнеров как объект манипуляции;
2) приспосабливаться к действиям других партнеров;
3) уменьшать последствия своих агрессивных поведенческих актов.
20. Технологии делового общения — это:
1. совокупность приемов и техник влияния;
2. процедурные алгоритмы поведения деловых партнеров, формирующиеся на основе применяемых техник влияния.
