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1. ПОЯСНЮВАЛЬНА ЗАПИСКА
Навчальна програма навчальної дисципліни «Психологія бізнесу» розроблена на основі «Методичних вказівок до розроблення та оформлення навчальної та робочої навчальної програм дисциплін», введених в дію розпорядженням від 16.06.2015р. №37/роз.
Дана навчальна дисципліна є теоретичною та практичною основою сукупності знань та вмінь, що формують готовність фахівця до діяльності менеджером (управителем) у соціальній сфері. 
Одним із важливих завдань вищої освіти є розвиток навичок і умінь студентів у сфері підприємницької діяльності. Теоретичні знання закономірностей та особливостей у сфері бізнес-відносин та практичне набуття досвіду ділової комунікації, формування психології успіху, ділового етикету, протидії маніпулюванні опонентами, вмінням долати стреси, роботі з психологічним інструментарієм у вигляді метафоричних асоціативних карт, трансформаційних психологічних ігор та ін. дозволяє фахівцеві успішно виконувати робочі завдання за призначенням.
Мета викладання дисципліни полягає в тому, щоб здійснити теоретичне осмислення та практичне засвоєння студентами чинників, механізмів та закономірностей розвитку особистості та людської поведінки в різних сферах бізнесу, сформувати їх готовність до самостійної роботи.

Завдання вивчення дисципліни полягають в тому, щоб ознайомити студентів з основними поняттями і принципами бізнесу; психологічними особливостями, умовами та засобами його успішного здійснення; навчити оцінювати власний психологічний потенціал до певної комерційної діяльності та сформувати готовність до самостійного його здійснювання на практиці; забезпечити оволодіння вміннями у вигляді засвоєння технологій щодо підготовці до певної діяльності, психологічного її супроводження, забезпечення повноцінного відпочинку після її завершення.

Вивчення курсу «Психологія бізнесу» проводиться в ІХ семестрі у межах підготовки фахівців з соціальної роботи. Лекційний курс відображає основні категорії психології бізнесу як галузі психологічної науки. Практичні заняття спрямовані на засвоєння основних положень лекцій, самостійний аналіз основних проблем курсу, вміння працювати з додатковою літературою.

Вивчення даної дисципліни передбачає використання знань з філософії, психології і соціальній роботі тощо.

У результаті вивчення навчальної дисципліни студент повинен:

Знати:
· місце і роль психології бізнесу в системі психологічної науки;

· її зв’язки з іншими психологічними спеціальностями і науковими дисциплінами;

· основні закономірності оволодіння людиною навичок успішної роботи;

· особливості вивчення та використання психологічних знань в умовах різних ситуацій діяльності.

Вміти:
· застосовувати на практиці отримані теоретичні знання;

· удосконалювати теоретичний і практичний багаж знань;

· бути спроможним за необхідністю надавати консультації та ефективну допомогу людям;
· успішно виконувати службові завдання за призначенням.

Навчальний матеріал дисципліни структурований за модульним принципом і складається з одного навчального модуля «Психологічні особливості діяльності особистості у бізнесі», який є логічно завершеною, відносно самостійною, цілісною частиною навчального плану, засвоєння якої передбачає проведення модульної контрольної роботи та аналіз результатів її виконання.
Навчальну дисципліну «Психологія бізнесу» доповнюють такі дисципліни, як: «Менеджмент підприємницької діяльності», «Основи лідерства», «Теорія і практика тренінгової роботи», «Бізнес-планування» та інші.

2. ЗМІСТ НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ
2.1. Модуль №1. «Психологічні особливості діяльності особистості у бізнесі». 
Тема 2.1.1. Еволюція досліджень у психології професійної діяльності бізнесменів.

Феномени «підприємництва», «комерції», «бізнесу» та основні історичні етапи їх розвитку. Бізнес як діяльність. Особистісній потенціал у бізнесі. Психологія взаємодії в процесі діяльності. Сумісність. Гендерні особливості.

Тема 2.1.2. Комерційна діяльність та поведінка людини.

Діяльність як вид людської активності. Психологічні основи дослідження комерційної діяльності. Поведінка як вид людської активності. Психологічні підстави дослідження поведінки в комерційній сфері. Основні підходи до розуміння комерційної діяльності. Типи продажів. Принципи класичної китайської стра​тегії в сучасному бізнесі.
Тема 2.1.3. Психологічне забезпечення діяльності особистості у бізнесі.
Психологічна підготовка людини до діяльності. Формування  психологічної готовності та психічної стійкості фахівця. Психологічне супроводження під час практичної діяльності. Подолання страхів виступів. Відпочинок після напруженої праці. Психологія сім'ї. Подолання сімейних конфліктів. 

Тема 2.1.4. Особливості спілкування в бізнесі.

Складові психології спілкування в комерції: комунікативна, інтерактивна, перцептивна. Типологія співрозмовників і способи підвищення ефективності спілкування.

Особливості ділового спілкування. Правила і заборони, що забезпечують результативність контактів. Види ділових контактів і їхня специфіка. Що потрібно робити, щоб оволодіти мистецтвом критики. Як припинити розмову, не образивши співрозмовника. Психологічні особливості запитань і відповідей в інтерв’ю.

Особливості використання ділового спілкування в діяльності бізнесменів. Техніка ведення ділових індивідуальних бесід. Мистецтво слухати і схилятися до своєї думки. Психологія переговорів. Невербальна комунікація в практиці ділових стосунків і рівні спілкування.

Тема 2.1.5. Майстерня психології успіху в комерційної діяльності.
Правила успіху від відомих людей. Інтерв'ю з бізнесменами добилися видатних успіхів у бізнесі. Що потрібно робити для досягнення успіху. Роль стресів в досягненні успіхів. Як краще управляти собою. Емоційний інтелект, як впливати на інших навіть мовчки. Чому вік людини її успіху не перешкода. Сім причин наших невдач. Формула долі. Пошук свого призначення. Формування установки успіху в бізнесі в інвалідів.
Тема 2.1.6. Активізація і використання психологічних резервів людини для профілактики і подолання стресів. 

Природа стресів у бізнесі та їх подолання. Психічна саморегуляція. Використання практичного психологічного інструментарію: метафоричні асоціативні карти та трансформаційні психологічні ігри. Планування та регуляція часу в бізнесі. 

Тема 2.1.7. Технологія впливу на людей. Психологія шахрайства.

Універсальна схема прихованого управління людьми. Аналіз взаємодій при прихованому управлінні. Захист від маніпуляцій. Приховане управління і маніпулювання в службових стосунках. Особливості психології зради в бізнесі. Як не стати жертвою пропаганди.

Тема 2.1.8. Етика ділових контактів.

Діловий етикет. Поведінка ділової людини на основі правил етики. Ваш зовнішній вигляд. Психологія кольорів і форми.
Тема 2.1.9. Альтернативна психодіагностика в бізнесі. 

Астрологічна, нумерологічна, фізіогномична, графологічна психодіагностика. Значення ім’я людини. Таблиця «Піфагора». Хірологія. Розпізнавання значень рухів людини. Школа правди.
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	Куди передано (підрозділ)
	Дата 

видачі
	П.І.Б. отримувача
	Підпис отримувача
	Примітки

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


(Ф 03.02 – 02)

АРКУШ ОЗНАЙОМЛЕННЯ З ДОКУМЕНТОМ

	 № пор.
	Прізвище ім'я по-батькові
	Підпис ознайомленої особи
	Дата ознайом-лення
	Примітки

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


(Ф 03.02 – 04)

АРКУШ РЕЄСТРАЦІЇ РЕВІЗІЇ

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

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


(Ф 03.02 – 03)

АРКУШ ОБЛІКУ ЗМІН

	№ змі-ни
	№ листа (сторінки)
	Підпис особи, яка

внесла зміну
	Дата внесен-ня зміни
	Дата введен-ня зміни

	
	Зміненого
	Заміненого
	Нового
	Анульо-

ваного
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	


(Ф 03.02 – 32)

УЗГОДЖЕННЯ ЗМІН

	
	Підпис
	Ініціали, прізвище
	Посада
	Дата

	Розробник
	
	
	
	

	Узгоджено
	
	
	
	

	Узгоджено
	
	
	
	

	Узгоджено
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