	과정명
	심통 커뮤니케이션

	해당 차시
	2, 6차시

	학습 목표
	• 비즈니스 커뮤니케이션과 패밀리 커뮤니케이션을 융합하는 이유에 대해 설명할 수 있다.

• 질문의 중요성과 질문 유형에 대해 설명할 수 있다.


평가 문항
1. 다음의 문항을 잘 읽고, 답하시오.

1) 비즈니스 커뮤니케이션의 특징, 네 가지에 대해 작성하시오.

2) 비즈니스 커뮤니케이션과 패밀리 커뮤니케이션의 융합을 하고자 하는 이유는 무엇인가?
2. 질문하기의 중요성 네 가지에 대해 작성하시오.
3. 질문의 7가지 힘에 대해 설명하시오. 
4. 다음의 문항을 잘 읽고, 답하시오.

1) 개방형 질문과 폐쇄형 질문의 특성은 무엇이며, 메아리 질문은 무엇인지 설명하시오
2) 가급적 피해야 할 질문 형식과 질문의 효용 세 가지에 대해 작성하시오.
정답 및 해설

1. 
1)

① 상대방에게 자신의 생각을 이해시키고 주장을 받아들이게 하는 것이 중요하다. 

② 대개 타협과 양보, 그리고 절충과 주고받기가 이루어진다. 

③ 감정의 절제, 포장, 조절, 활용 등이 필요하다. 

④ 전략과 기술이 중요하고 또한 효과를 발휘한다.
2) 비즈니스 커뮤니케이션의 토대 위에 패밀리 커뮤니케이션의 특징인 '사랑' 또는 '정'이라는 요인을 가미하면 훨씬 더 훌륭한 커뮤니케이션이 될 것이기 때문이다.
2. 
① 상대방의 생각과 감정을 직접적으로 알 수 있음
② 중요한 지식, 정보, 기술, 노하우 등을 전달받을 수 있음 

③ 질문으로 시작해서 토론으로 이어지고, 재질문과 대답 등을 통해 새로운 지식과 창조가 
이루어짐
④ 상대방에 대한 관심과 존중의 표현임  
3. 
  ①질문을 하면 답이 나온다: 질문을 거듭할수록 틀린 대답을 할 확률은 줄어든다. 그리고, 정확한 대답을 얻기 위해 정확하게 질문 하는 법도 깨닫게 해준다.
  ②질문은 생각을 자극한다: 질문은 끊임없이 생각을 자극하는 역할을 한다.

  ③질문은 정보를 가져다 준다: 내가 모르는 정보를 알려면, 자기 자신한테든 남에게든 질문을 해야 한다.

  ④질문을 하면 통제가 된다: 질문의 과정을 통해 감정은 통제되고, 일은 갈피를 잡게 된다. 질문은 기본적으로 사고(思考)를 불러일으키게 되기 때문에 사람을 논리적으로 만드는 힘이 있다.

  ⑤질문은 마음을 열게 한다: 커뮤니케이션에서 성공하고 싶다면, 상대가 편안해 할 수 있는 질문을 하면서 대화를 이끌면 된다.

  ⑥질문은 귀를 기울이게 한다: 질문은 주변을 환기시킨다. 나와 상대방의 목적을 정확하게 전달하는 주목도 높은 수단이다.

  ⑦질문은 스스로를 설득시킨다: 사람들은 자기 자신에게 던지는 질문은 잔소리로 받아들이지 않는다. 잔소리나 참견으로 받아들이지 않기 때문에 자기 자신의 질문에는 설득이 잘된다.

4.
1) 
 (1) 개방형 질문(Open-Ended Question) 
- 진정성(genuineness)이 높고, 자연스런 반응을 이끌어 냄

- 신빙성(reliability)이 낮고, 비생산적인 답변이 나올 수 있음 
- 정확도(precision)가 낮고, 질문의 의도가 모호함 
- 시간 효율성이 낮고, 빙빙 도는 대답이 나올 수 있음 
(2) 폐쇄형 질문(Closed-Ended Question) 
- 진정성이 낮고, 상대방을 리드함 
- 신빙성이 높고, 초점을 좁힐 수 있으나 답변을 암시할 수 있음 
- 정확도(precision)가 높고, 질문의 의도가 분명함 
- 시간 효율성이 높고, ‘예, 아니오’의 답변을 유도할 수 있음 
(3) 메아리 질문: 상대방의 말을 메아리 치듯이 반복하여 상대방으로 하여금 더욱 얘기할 수 있게끔 격려하는 역할을 함 
2) 
• 질문하기의 중요성 가급적 피해야 할 질문 형식: 이중 질문, 선다형 질문

• 질문의 효용 세 가지

 - 상대방에게 궁금한 것들을 질문함으로써 개인의 특성을 파악할 수 있다.

 - 설문지, 검사지 등을 통해서 개인의 심리 상태를 파악할 수 있다.

 - 여론 조사, 시장 조사, 마케팅 도구로서의 질문을 통해 결론을 도출하고, 이를 제품 생산, 판매 전략, 신상품 연구 등에 활용할 수 있다. 
채점 기준- 배점 100점
[ 모사 답안 제출 시, 0점 처리 ]
1
1) 비즈니스 커뮤니케이션의 특징, 네 가지에 대해 아래와 같이 작성하면, 20점(각 5점)
① 상대방에게 자신의 생각을 이해시키고 주장을 받아들이게 하는 것이 중요하다. 

② 대개 타협과 양보, 그리고 절충과 주고받기가 이루어진다. 

③ 감정의 절제, 포장, 조절, 활용 등이 필요하다. 

④ 전략과 기술이 중요하고 또한 효과를 발휘한다.
2) 비즈니스 커뮤니케이션과 패밀리 커뮤니케이션의 융합을 하고자 하는 이유에 대해 작성하면 5점
- 비즈니스 커뮤니케이션의 토대 위에 패밀리 커뮤니케이션의 특징인 '사랑' 또는 '정'이라는 요인을 가미하면 훨씬 더 훌륭한 커뮤니케이션이 될 것이기 때문이다.
2 질문하기의 중요성 네 가지에 대해 작성하면 20점(각 5점)
(1) 상대방의 생각과 감정을 직접적으로 알 수 있음

(2) 중요한 지식, 정보, 기술, 노하우 등을 전달받을 수 있음 

(3) 질문으로 시작해서 토론으로 이어지고, 재질문과 대답 등을 통해 새로운 지식과 창조가 
이루어짐

(4) 상대방에 대한 관심과 존중의 표현임   
3. 질문의 7가지 힘에 대해 작성하면 35점(각 5점)
  (1) 질문을 하면 답이 나온다: 질문을 거듭할수록 틀린 대답을 할 확률은 줄어든다. 그리고, 정확한 대답을 얻기 위해 정확하게 질문 하는 법도 깨닫게 해준다.

  (2) 질문은 생각을 자극한다: 질문은 끊임없이 생각을 자극하는 역할을 한다.

  (3) 질문은 정보를 가져다 준다: 내가 모르는 정보를 알려면, 자기 자신한테든 남에게든 질문을 해야 한다.

  (4) 질문을 하면 통제가 된다: 질문의 과정을 통해 감정은 통제되고, 일은 갈피를 잡게 된다. 질문은 기본적으로 사고(思考)를 불러일으키게 되기 때문에 사람을 논리적으로 만드는 힘이 있다.

  (5) 질문은 마음을 열게 한다: 커뮤니케이션에서 성공하고 싶다면, 상대가 편안해 할 수 있는 질문을 하면서 대화를 이끌면 된다.

  (6) 질문은 귀를 기울이게 한다: 질문은 주변을 환기시킨다. 나와 상대방의 목적을 정확하게 전달하는 주목도 높은 수단이다.

  (7) 질문은 스스로를 설득시킨다: 사람들은 자기 자신에게 던지는 질문은 잔소리로 받아들이지 않는다. 잔소리나 참견으로 받아들이지 않기 때문에 자기 자신의 질문에는 설득이 잘된다.
4.

 1) 개방형 질문과 폐쇄형 질문의 특성, 메아리 질문에 대해 작성하면 10점

(1) 개방형 질문(Open-Ended Question)_각 1점
- 진정성(genuineness)이 높고, 자연스런 반응을 이끌어 냄

- 신빙성(reliability)이 낮고, 비생산적인 답변이 나올 수 있음 
- 정확도(precision)가 낮고, 질문의 의도가 모호함 
- 시간 효율성이 낮고, 빙빙 도는 대답이 나올 수 있음 
(2) 폐쇄형 질문(Closed-Ended Question)_각 1점

- 진정성이 낮고, 상대방을 리드함 
- 신빙성이 높고, 초점을 좁힐 수 있으나 답변을 암시할 수 있음 
- 정확도(precision)가 높고, 질문의 의도가 분명함 
- 시간 효율성이 높고, ‘예, 아니오’의 답변을 유도할 수 있음 
(3) 메아리 질문: 상대방의 말을 메아리 치듯이 반복하여 상대방으로 하여금 더욱 얘기할 수 있게끔 격려하는 역할을 함(2점)

 2) 가급적 피해야 할 질문 형식과 질문의 효용 세 가지에 대해 작성하면 10점
• 질문하기의 중요성 가급적 피해야 할 질문 형식: 이중 질문, 선다형 질문_ 각 2점

• 질문의 효용 세 가지_각 2점

 - 상대방에게 궁금한 것들을 질문함으로써 개인의 특성을 파악할 수 있다.

 - 설문지, 검사지 등을 통해서 개인의 심리 상태를 파악할 수 있다.

     - 여론 조사, 시장 조사, 마케팅 도구로서의 질문을 통해 결론을 도출하고, 이를 제품 생산, 판매 전략, 신상품 연구 등에 활용할 수 있다.









