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ВСТУП

Однією з необхідних умов організації навчального процесу за кредитно-модульною системою є наявність робочої навчальної програми з кожної дисципліни, розробленої за модульно-рейтинговими засадами і доведеної до відома викладачів та студентів. 

Рейтингова система оцінювання (РСО) є невід’ємною складовою робочої навчальної програми і передбачає визначення якості виконаної студентом усіх видів аудиторної та самостійної навчальної роботи та рівня набутих ним знань та умінь шляхом оцінювання в балах результатів цієї роботи під час поточного, модульного та семестрового контролю, з наступним переведенням оцінки за багатобальною шкалою в оцінки за національною шкалою та шкалою ECTS. 

1. ЗМІСТ НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ

1.1. Тематичний план навчальної дисципліни

	№
	Назва теми
	Обсяг навчальних занять (год.)

	
	
	Усього
	Лекції
	Прак

тичні
	СРС

	1
	2
	3
	4
	5
	6

	Модуль №1 “Організація підготовки та проведення переговорів”

	6 семестр

	1. 1
	Загальна характеристика переговорів
	14
	2
	2
	10

	2. 2
	Принципи, методи і механізми переговорного процесу
	10
	–
	–
	10

	3. 3
	Вимоги до організації та проведення переговорів
	10
	–
	–
	10

	4. 4
	Зміст комплексної підготовки до процесу переговорів
	14
	2
	2
	10

	5. 5
	Формування готовності до переговорів. Процес переговорів
	8
	–
	–
	8

	Усього за 6 семестр
	56
	4
	4
	48

	7 семестр

	1. 
	Поведінка під час переговорів
	16
	2
	2
	12

	2. 
	Використання маніпулятивних технологій у переговорному процесі
	12
	–
	–
	12

	3. 
	Особливості ведення переговорів з терористами
	16
	2
	2
	12

	4. 
	Психологічні засади ведення переговорів працівниками міліції в екстремальних умовах служби
	12
	–
	–
	12

	5. 
	Ведення переговорів з противником та створення системи підготовки «екстремальних переговірників»
	14
	–
	2
	12

	Усього за 7 семестр
	70
	4
	6
	60

	Усього за модуль №1
	126
	8
	10
	108

	Модуль №2 "Психологічні особливості проведення переговорів у професійної діяльності"

	Курсова робота
	36
	–
	–
	36

	Усього за модулем №2
	36
	–
	–
	36

	Усього за навчальною дисципліною
	162
	8
	10
	144


1.2. Проектування дидактичного процесу з видів навчальних занять
та самостійна робота студента (зміст та обсяг)
	№
	Назва теми
	Обсяг навчальних занять (год.)
	Список рекомендованих джерел

	
	
	Лекції
	Практ.
	СРС
	

	1
	2
	3
	4
	5
	6

	Модуль №1 “Організація підготовки та проведення переговорів”

	6 семестр

	1. 
	Загальна характеристика переговорів
	2
	2
	2
	[1. с. 8–25]
[2. с. 4–16]

	2. 
	Принципи, методи і механізми переговорного процесу
	–
	–
	15
	[1. с. 27–42]
[4. с. 76–90]

	3. 
	Вимоги до організації та проведення переговорів
	–
	–
	15
	[1. с. 45–71]
[3. с. 5–12]

	4. 
	Зміст комплексної підготовки до процесу переговорів
	2
	2
	2
	[2. с. 18–35]
[1. с. 73–87]

	5. 
	Формування готовності до переговорів. Процес переговорів
	–
	–
	14
	[1. с. 90–115]
[4. с. 92–109]

	Усього за 6 семестр
	4
	4
	48
	

	7 семестр

	1. 
	Поведінка під час переговорів
	2
	2
	2
	[1. с. 117–135]
[3. с. 15–32]

	2. 
	Використання маніпулятивних технологій у переговорному процесі
	–
	–
	28
	[1. с. 137–152]
[3. с. 36–40]

	3. 
	Особливості ведення переговорів з терористами
	2
	2
	2
	[1. с. 155–173]
[5. с. 180–195]

	4. 
	Психологічні засади ведення переговорів працівниками міліції в екстремальних умовах служби
	–
	–
	27
	[1. с. 200–231]
[3. с. 53–65]

	5. 
	Ведення переговорів з противником та створення системи підготовки «екстремальних переговірників»
	–
	2
	1
	[1. с. 233–241]
[6. с. 78–94]

	Усього за 7 семестр
	4
	6
	60
	

	Усього за модулем №1
	8
	10
	108
	

	Модуль №2 "Психологічні особливості проведення переговорів у професійної діяльності"

	Курсова робота
	–
	–
	36
	

	Усього за модулем №2
	–
	–
	36
	

	Диференційований залік
	–
	–
	–
	

	Усього за навчальною дисципліною
	8
	10
	144
	


2. Завдання на курсову роботу
2.1. Курсова робота
Курсова робота з дисципліни виконується у 7–му семестрі, відповідно до затверджених в установленому порядку методичних рекомендацій, з метою закріплення та поглиблення теоретичних знань та вмінь, набутих студентом у процесі засвоєння всього навчального матеріалу дисципліни в області основ психологічного забезпечення переговорного процесу.

Виконання курсової роботи є важливим етапом у підготовці майбутнього фахівця з соціальної роботи.

Курсова робота виконуються з метою закріплення, поглиблення й узагальнення знань, отриманих студентами під час навчання і їх застосування для комплексного рішення конкретних професійних задач.
Закріплення, систематизація і поглиблення теоретичних знань за курсом «Психологічне забезпечення переговорного процесу» здійснюється відповідно до обраної теми дослідження.

Під час роботи над курсової роботи відбувається набуття умінь використання теоретичних знань для рішення конкретних практичних задач діяльності соціального працівника.

Також здійснюється закріплення умінь розробляти рекомендації з основних напрямків психології вікового розвитку людини.

Виконання завдань курсової роботи дає можливість установити:

· здатність студента до самостійної науково-дослідної і практичної діяльності;

· уміння студента використовувати теоретичні знання і застосовувати їх до рішення конкретних задач; 

· здатність студента збирати, систематизувати, узагальнювати й аналізувати теоретичні й емпіричні данні;

· уміння студента при захисті коротко, логічно й у доступній формі викласти основні положення курсової роботи, висновки і рекомендації.
Загальні вимоги до студентів при підготовці до курсової роботи містять у собі:

· оволодіння теоретичними знаннями по різних напрямках психології вікового розвитку людини;
· формування широкого наукового і загальнокультурного кругозору;
· уміння аналізувати наукову літературу;
· здатність внести свій внесок у розробку даної теми;
· уміння коротке, логічно викласти свої думки, хід і результати аналізу наукових джерел.

Виконання, оформлення та захист курсової роботи здійснюється студентом в індивідуальному порядку відповідно до методичних рекомендацій.

           Тема курсової роботи визначається сумою трьох останніх цифр номера залікової книжки студента.

Тема:
1. Історія зародження переговорів.
2. Основні зарубіжні теорії проведення переговорів.
3. Погляди сучасних учених на визначення і класифікацію переговорів.
4. Принципи і методи проведення переговорів.
5. Психологічні механізми проведення переговорів.
6. Вимоги до організації та проведення переговорів.
7. Концепція ведення переговорів при врегулюванні конфліктів.
8. Комплексна підготовка до процесу переговорів.
9. Послідовність роботи фахівця щодо підготовки до переговорів.
10. Технології формування готовності до переговорів.
11. Психологічні особливості формування готовності до переговорів.
12. Характерна поведінка людини під час переговорів.
13. Психологічні особливості проведення переговорів у професійній діяльності.
14. Проблеми гендерних відносин під час проведення переговорів.
15. Некоректні тактичні прийоми ділових партнерів і тактики реагування на них.
16. Психологічні умови успіху на переговорах.
17. Використання психологічних технологій у переговорному процесі.
18. Моделі поведінки партнерів у переговорному процесі.
19. Психологічна характеристика людей–маніпуляторів.
20. Недобросовісні (маніпулятивні) прийоми ведення переговорів і протидія ним.
21. Психологічні засади ведення переговорів працівниками міліції в екстремальних умовах служби.
22. Психологічні особливості організації та проведення переговорів при захопленні заручників.
23. Ставлення правопорушників до заручників та принципи виходу із ситуації жорстокого тиску.
24. Тактико–психологічні прийоми для встановлення першого психологічного контакту.
25. Фактор часу в умовах проведення переговорного процесу.
26. Особливості проведення переговорів між соціальним працівником і клієнтом.
27. Ефективність комунікативних технологій в переговорному процесі між клієнтом і соціальним працівником.

3. Перелік завдань для підготовки до диференційованого заліку 
3.1. Перелік питань на диференційований залік
1. Коли був перший випадок вживання поняття "дипломатія" ?

2. Схарактеризуйте примітивні форми інституту переговорів, які існували в історії людства.

3. Які основні етапи можна знайти в історичному становленні інституту переговорів?
4. Дайте пояснення та схарактеризуйте у чому виражається соціальність переговорів?
5. У чому полягає прагматичний смисл переговорного процесу та які можливі його результати?
6. Назвіть моральні принципи ведення переговорів і порівняйте з моральними аспектами конфліктів.
7. Які з вищевказаних принципів ведення переговорів доцільніше використовувати в переговорах щодо розв’язання зовнішньоекономічних проблем?

8. У чому полягає метод складання балансових аркушів і «москового штурму»?

9. Назвіть засоби, які забезпечують ефективність ділової бесіди.

10. Охарактеризуйте механізми проведення переговорів.
11. Який специфічний продукт є найуспішнішим результатом переговорного процесу?

12. Чим відрізняється конфліктна боротьба з боротьбою сторін на переговорах?
13. Покажіть відмінність між дистрибутивними та інтегративними типами переговорів.

14. Охарактеризуйте основні форми ведення міжособових переговорів.

15. Визначте опорні моменти бесіди як форми ведення переговорів.

16. Схарактеризуйте напрями розвитку теорії і практики переговорів.

17. Дайте визначення переговорам. У чому полягає мета їх проведення?

18. Назвіть послідовність підготовки до переговорів.

19. Визначте і опишіть два основні напрямки роботи під час підготовки до переговорів.
20. У чому полягає смисл психологічної, організаційної, змістової і тактичної підготовки до переговорного процесу.

21. На які запитання співрозмовника у переговорах потрібно заздалегідь підготувати відповіді?

22. Визначте основні переваги і недоліки проведення переговорів у своєму офісі або території протилежної сторони у переговорах.

23. Які головні завдання, з якими доводиться зіштовхуватися в процесі першої фази переговорів.

24. Визначте кількість і зміст етапів ведення переговорів.

25. Що розуміють під технікою ведення комерційних переговорів.
26. Схарактеризуйте типи поведінки співрозмовників під час проведення переговорів.

27. Наведіть мовні кліше для ефективної комунікації щоб краще розуміти і з'ясовувати ситуацію переговорів:

28. Визначте тактичні прийоми, які застосовуються на певних етапах переговорів.
29. Які типи питань пропонують фахівці для успішних переговорів.

30. У чому специфіка міжнародних переговорів як особливої форми комунікації?

31. Коли і де проводив свою першу операцію спецпідрозділ "А" КДБ СРСР?

32. Назвіть правила, які пропонуються для використання при фізичному контакті з терористами.

33. Визначте, коли переговори із звільненню заручників вважається успішними, які при цьому проходять стадії?

34. Які стадії проходять дії правоохоронних органів у ситуації захоплення заручників терористами?

35. Охарактеризуйте способи проведення переговорів, які можуть використовувати фахівці під час переговорного процесу з злочинцями.

36. Які організаційні елементи та чинники використовується спецпідрозділами при звільненні заручників?

37. Охарактеризуйте основні принципи ведення переговорів.

38. Сформулюйте принципи виходу із ситуації жорстокого тиску.

39. Які два основні підходи можна виділити при проведенні переговорів у ситуаціях захоплення заруч​ників?

40. Назвіть тактико-психологічні прийоми, які використовуються для встановлення першого психологічного контакту.

41. Визначте види переговорів із противником та особливості їх проведення.

42. Охарактеризуйте основні компоненти системи підготовки «екстремальних переговірників».

43. Встановить найбільш важливі складові аналізу терористичного акту.

44. Наведіть перелік необхідних переговірнику характеристик психічних процесів, властивостей і станів, а також найбільш розвинених інтегративних якостей.

45. За якими критеріями та рівнем балів можна провести оцінку успішності переговорного процесу?

46. Назвіть основні моделі поведінки під час переговорного процесу і дайте їхню характеристику.

47. Сформулюйте визначення маніпуляції.

48. Перерахуйте маніпуляції, засновані на правилах пристойності.

49. Визначте основні стратегії в переговорному процесі.

50. Проаналізуйте основні тактики в переговорному процесі. 
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4.2. Перелік наочних та інших навчально-методичних посібників, методичних матеріалів до технічних засобів навчання
	№ пор.
	Назва
	Шифр тем за тематичним планом
	Кількість

	1.
	Слайди
	М 1 (1–3, 5), М 2 (2–5)
	8 прим.


(Ф 03.02 – 01)

АРКУШ ПОШИРЕННЯ ДОКУМЕНТА

	№

прим.
	Куди передано (підрозділ)
	Дата 

видачі
	П.І.Б. отримувача
	Підпис отримувача
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(Ф 03.02 – 02)

АРКУШ ОЗНАЙОМЛЕННЯ З ДОКУМЕНТОМ

	 № пор.
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(Ф 03.02 – 03)

АРКУШ ОБЛІКУ ЗМІН

	№ зміни
	№ листа (сторінки)
	Підпис особи, яка

внесла зміну
	Дата внесення зміни
	Дата

введення зміни

	
	Зміненого
	Заміненого
	Нового
	Анульо-

ваного
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	


(Ф 03.02 – 04)

АРКУШ РЕЄСТРАЦІЇ РЕВІЗІЇ

	 № пор.
	Прізвище ім'я по-батькові
	Дата ревізії
	Підпис
	Висновок щодо адекватності

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


 (Ф 03.02 – 32)

УЗГОДЖЕННЯ ЗМІН

	
	Підпис
	Ініціали, прізвище
	Посада
	Дата

	Розробник
	
	
	
	

	Узгоджено
	
	
	
	

	Узгоджено
	
	
	
	

	Узгоджено
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