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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
	Практ.
	СРС

	1
	2
	3
	4
	5
	6

	Модуль №1. «Психологічні особливості діяльності особистості у бізнесі»

	1 семестр 

	1.1. 1
	Еволюція досліджень у психології професійної діяльності бізнесменів
	3
	2
	-
	1

	1.2. 2
	Комерційна діяльність та поведінка людини
	3
	2
	-
	1

	1.3.
	Особистісний потенціал у підприємницької діяльності
	2
	-
	-
	2

	1.4.
	Психологічне забезпечення діяльності особистості у бізнесі
	3
	-
	-
	3

	1.5.
	Особливості спілкування в бізнесі
	3
	-
	-
	3

	
	Усього за 1 семестр
	14
	4
	-
	10

	2 семестр

	1.6.
	Майстерня психології успіху в комерційної діяльності
	6
	2
	2
	2

	1.7.
	Правила і заборони, що забезпечують результативність контактів
	16
	-
	-
	16

	1.8.
	Активізація і використання психологічних резервів людини для профілактики і подолання стресів
	3
	-
	2
	1

	1.9.
	Методи і методики стрес-менеджменту
	19
	-
	-
	19

	1.10
	Технологія впливу на людей. Психологія шахрайства
	3
	-
	2
	1

	1.11
	Захист від маніпуляцій
	19
	-
	-
	19

	1.12
	Етика ділових контактів
	20
	-
	-
	20

	1.13
	Альтернативна психодіагностика в бізнесі
	20
	-
	-
	20

	
	Усього за 2 семестр
	106
	2
	6
	98

	Усього за модулем №1
	120
	6
	6
	108

	Екзамен
	
	
	
	

	Усього за 1 і 2 семестри
	120
	6
	6
	108

	Усього за навчальною дисципліною
	120
	6
	6
	108


1.2. Проектування дидактичного процесу з видів навчальних занять

та самостійна робота студентів (зміст та обсяг)
	№

пор
	Назва теми
	Обсяг навчальних занять (год.)
	Список рекомендо

ваних джерел

	
	
	Лекції
	Практ.
	СРС
	

	1
	2
	3
	4
	5
	6

	Модуль №1. «Психологічні особливості діяльності особистості у бізнесі»

	1 семестр

	1.1. 
	Еволюція досліджень у психології професійної діяльності бізнесменів
	2
	-
	1
	[6, С. 24–30]

[5, С. 4–16]

	1.2. 
	Комерційна діяльність та поведінка людини
	2
	-
	1
	[6, С. 24–30]

[5, С. 4–16]

	1.3. 
	Особистісний потенціал у підприємницької діяльності
	-
	-
	2
	[10, С. 21–37]

[18, С. 7–21]

	1.4. 
	Психологічне забезпечення діяльності особистості у бізнесі
	-
	-
	3
	[5, С. 11–45]

[6, С. 36–40]

	1.5. 
	Особливості спілкування в бізнесі
	-
	-
	3
	[5, С. 11–45]

[6, С. 36–40]

	
	Усього за 1 семестр
	4
	-
	10
	

	2 семестр

	1.6.
	Майстерня психології успіху в комерційної діяльності
	2
	2
	2
	[1, С. 77-86]

[3, С. 157-172]

	1.7.
	Правила і заборони, що забезпечують результативність контактів
	-
	-
	16
	[10, С. 21–37]

[18, С. 7–21]

	1.8.
	Активізація і використання психологічних резервів людини для профілактики і подолання стресів
	-
	2
	1
	[1, С. 77-86]

[3, С. 157-172]

	1.9.
	Методи і методики стрес-менеджменту
	-
	-
	 19
	[10, С. 21–37]

[18, С. 7–21]

	1.10
	Технологія впливу на людей. Психологія шахрайства
	-
	2
	1
	[1, С. 237-250]

	1.11
	Захист від маніпуляцій
	-
	-
	19
	[10, С. 21–37]

[18, С. 7–21]

	1.12
	Етика ділових контактів
	-
	-
	20
	[1, С. 237-250]

	1.13
	Альтернативна психодіагностика в бізнесі
	-
	-
	20
	[5, С. 47-58]

	
	Усього за 2 семестр
	2
	6
	98
	

	Усього за модулем №1
	6
	6
	108
	

	Екзамен
	
	
	
	

	Усього за навчальною дисципліною
	6
	6
	108
	


2.Завдання на контрольну роботи 
2.1. Завдання на контрольну роботу
Контрольна робота (К) з дисципліни виконується у 2 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.
Виконання К є важливим етапом у підготовці майбутнього фахівця з соціальної роботи.

Контрольна 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 «Теорія і практика тренінгової роботи» відповідно до обраної теми дослідження.

Набуття умінь використання теоретичних знань для вирішення конкретних практичних задач діяльності соціального працівника.

Закріплення умінь розробляти рекомендації з реалізації наукових досліджень.

Виконання завдань контрольної роботи дає можливість установити:

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

· уміння студента використовувати теоретичні знання і застосовувати їх для вирішення конкретних завдань; 

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

· уміння студента при захисті коротко, логічно й у доступній формі викласти основні положення контрольної роботи, висновки і рекомендації.

Загальні вимоги до студентів при підготовці до контрольної роботи передбачають:

· оволодіння теоретичними знаннями щодо планування, організації наукового дослідження та практичними навичками його реалізації.

· формування широкого наукового і загальнокультурного кругозору.

· уміння аналізувати наукову літературу.

· здатність здійснити свій внесок у розробку даної теми.

· уміння коротко, логічно викласти свої думки, хід і результати аналізу наукових джерел.

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

Час, потрібний для виконання К – до 8 годин самостійної роботи.

Теми контрольних робіт
1. Бізнес в Україні як соціально-значуща сфера діяльності.

2. Гроші та їх взаємозв'язок з поняттями любові, безпеки, сили і волі.

3. Етапи економічної соціалізації у дітей.

4. Жінка і бізнес.

5. Керівництво: влада і лідерство.

6. Корпоративна культура компанії як основа нематеріальної мотивації.

7. Матеріальна і нематеріальна мотивація співробітників.

8. Методика оцінки уникнення невдач, мотивації успіху і готовності до ризику.

9. Мистецтво жестів в діловій комунікації.

10. Мистецтво презентацій.

11. Мистецтво публічних виступів.

12. Основи проведення успішних переговорів.

13. Основні ціннісні орієнтири українських бізнесменів.

14. Особистий бренд.

15. Особливості роботи з VIP-клієнтом.

16. Протидія маніпуляціям партнерів по бізнесу.

17. Протистояння впливу в бізнесі.

18. Психологічний портрет успішного бізнесмена.

19. Психологічні типи підприємців.

20. Психологічні тренінги в бізнесі.

21. Психологія ефективного керівництва.

22. Психологія зради в бізнесі.

23. Самопрезентація та складання резюме.

24. Стилі керівництва в бізнесі.

25. Стрес-менеджмент.

26. Схильність до ризику як одна з рис особистості сучасного бізнесмена.

27. Тайм-менеджмент.

28. Телефонні переговори: специфіка просування послуги.

29. Техніки активних продажів.

30. Управління конфліктом в бізнес-організації.

3.   Перелік питань для підготовки до екзамену 

3.1. Перелік питань до екзамену
1. Аналіз взаємодій при прихованому управлінні. 

2. Бізнес як діяльність. 

3. Ваш зовнішній вигляд. Психологія кольорів і форми.

4. Види ділових контактів і їхня специфіка. 

5. Використання практичного психологічного інструментарію: метафоричні асоціативні карти та трансформаційні психологічні ігри. 

6. Відпочинок після напруженої праці. 

7. Гендерні особливості взаємостосунків в бізнесі.

8. Діловий етикет. 

9. Діяльність як вид людської активності. 

10. Емоційний інтелект, як впливати на інших навіть мовчки. 

11. Захист від маніпуляцій. 

12. Значення ім’я людини. 

13. Інтерв'ю з бізнесменами добилися видатних успіхів у бізнесі. 

14. Мистецтво слухати і схилятися до своєї думки. 

15. Національні особливості ділового спілкування.

16. Невербальна комунікація в практиці ділових стосунків і рівні спілкування.

17. Нумерологічна психодіагностика. Таблиця Піфагора.
18. Основні підходи до розуміння комерційної діяльності. 

19. Особистісній потенціал у бізнесі. 

20. Особливості взаємин в сім'ях бізнесменів. 

21. Особливості використання ділового спілкування в діяльності бізнесменів. Техніка ведення ділових індивідуальних бесід. 

22. Особливості ділового спілкування. 

23. Особливості психології зради в бізнесі. 

24. Планування та регуляція часу в бізнесі. 

25. Поведінка ділової людини на основі правил етики. 

26. Поведінка як вид людської активності. 

27. Подолання сімейних конфліктів. 

28. Подолання страхів виступів. 

29. Пошук свого призначення. 

30. Правила і заборони, що забезпечують результативність контактів. 

31. Правила успіху від відомих людей. 

32. Принципи класичної китайської стратегії в сучасному бізнесі.
33. Природа стресів у бізнесі та їх подолання. 

34. Приховане управління і маніпулювання в службових стосунках. 

35. Психічна саморегуляція. 

36. Психологічна підготовка людини до діяльності. 

37. Психологічні основи дослідження комерційної діяльності. 

38. Психологічні особливості запитань і відповідей в інтерв’ю.

39. Психологічні підстави дослідження поведінки в комерційній сфері. 

40. Психологія взаємодії в процесі діяльності. 

41. Психологія переговорів. 

42. Розпізнавання значень рухів людини. 

43. Роль стресів в досягненні успіхів. 

44. Сім причин наших невдач. 

45. Складові психології спілкування в комерції: комунікативна, інтерактивна, перцептивна. 

46. Сумісність в бізнесі. 

47. Типи продажів. 

48. Типологія співрозмовників і способи підвищення ефективності спілкування.

49. Універсальна схема прихованого управління людьми. 

50. Феномени «підприємництва», «комерції», «бізнесу» та основні історичні етапи їх розвитку. 

51. Формування психологічної готовності та психічної стійкості фахівця. Психологічне супроводження під час практичної діяльності. 

52. Формування установки успіху в бізнесі в інвалідів.

53. Чому вік людини її успіху не перешкода. 

54. Що потрібно робити для досягнення успіху. 

55. Що потрібно робити, щоб оволодіти мистецтвом критики. 

56. Як краще управляти собою. 

57. Як не стати жертвою пропаганди.

58. Як припинити розмову, не образивши співрозмовника. 

4. НАВЧАЛЬНО-МЕТОДИЧНІ МАТЕРІАЛИ З ДИСЦИПЛІНИ
4.1. СПИСОК РЕКОМЕНДОВАНИХ ДЖЕРЕЛ

Основні:
1. Блінов О.А. Психологічне забезпечення переговорного процесу : навч. посіб. / О.А. Блінов. – К. : НАУ, 2013. – 248 с. (з грифом МОН України).

2. Блінов О. А. Психологія бізнесу: Курс лекцій. – К. : КиМУ, 2007. – 369 с.

3. Гуревич А. М. Ролевые игры и кейсы в бизнес-тренингах. – СПб. : Речь, 2007. – 144 с.

4. Кузнецов И. Н. Бизнес-психология. – М.: Дашков,  2007. – 244 с. 

5. Кукушин В. С. Деловой этикет: Учеб. пособие. – 3-е изд. – М. : Ростов-на-Дону: Издательский центр „ МарТ ", 2008. – 304.  с.

6. Мелия М. Бизнес-это психология. Психологические координаты жизни современного делового человека. – 5-е изд. – М. : Альпина Бизнес Букс,  2007. – 352 с. 

7. Сандомирский М. Е. Психология коммерции: Учеб. пособие. – М. : ИЦ «Академия»,  2006. – 224 с. 

8. Степанов Д. Использование принципов классической китайской стратегии в современном бизнесе. — СПб. : Издательство «Крылов», 2004. — 192 с. 
9. Тарасов А. Н. Психология лжи в бизнесе: Дурная бесконечность. Мотивы, цели, способы и результаты бизнес-мошенничества. Российский и зарубежный опыт. –  М. : Книжный мир,  2007. – 607 с. 

10. Цимбалюк І. Психологія торгівлі: Навч. посібник. – К. : Професіонал,  2007. – 368 с. 

11. Шейнов В. П. Как управлять собой. – 2-е изд. – Минск, Харвест, 2007. – 752 с. 

Додаткові:
1.Аллан Пиз. Язык телодвижений. Как читать мысли других по их жестам. – Н. Новгород., «Ай Кью», 1992. – 266 с.

2. Аминов И. И. Психология делового общения / И.И. Аминов. – М. : Омега-JI, 2006. – 304 с. – (Успешный менеджмент).

3. Андреева И. В., Бетина О. Б., Жлудова О. А. Психология коммерции. – СПб. : «Вектор», 2005. — 160 с.

4. Астрология для менеджера / Г.В. Щекин. – К.: МЗУУП, 1992. – 164 с.

5. Беркли-Ален М. Забытое искусство слушать: Пер. с англ. – СПб.: «Питер Пресс», 1997. – 162 с.

6. Вагин И.О., Мамонтов С.Ю. Практика эффективного поведения. – СПб.: Питер, 2003. – 192 с.

7. Визуальные тесты. Сборник / Сост. Г.В. Щекин. – К.: МЗУУП, 1992. – 167 с.

8. Владимирская А. О. Бізнес-леди или как преуспепеть среди мужчин. – К. : Либра, 1993. – 200 с.

9. Данчева О. В., Швалб Ю.М. Практична психологія в економіці та в бізнесі. – К. : Лібра, 1999. – 270 с.

10. Завалкевич Л.Э. Психология эффективного менеджера. – К.: Ника-Центр, 2002. – 288 с.

11. Имена: код личности и судьбы / Г.В. Щекин. – К., МЗУУП, 1992. – 112 с.

12. Касаткин С.Ф. Техника обратной связи. Мастер общения. – СПб.: Питер, 2003. – 192 с.

13. Кузин Ф. А. Имидж бізнесмена. – М.: Ось-89, 1997. – 304 с.

Кузнєцов И. Н. Технология делового общения. – Мн. : НЦ “Экономпресс”, 1999. – 128 с.

14. Кэссон Г.Н. 16 аксиом делового человека. – М., 1992. – 85 с.

15. Майло О.Франк. Как убедить собеседника за 30 секунд. Говорите эффективно, убедительно, сфато. Перевод с английского. – К., 2000. – 64 с.

16. Мицич П. Как проводить деловые беседы. – М., 1987. – 185 с.

17. Обозов Н. Н., Щекин Г.В. Психология работы с людьми: Уч. пособие. – 5-е изд. – К. : МАУП, 1999. – 152 с.

18. Попова Е.Б. Конкуренция. Психология победы в бизнесе и в жизни. – СПб.: Питер, 2002. – 256 с.

19. Рощин С.К. Психология успешного предпринимательства в США. Психологический журнал. – 1993. – т.14. - №5. – С.105-106.

20. Рысев Н.Ю. Активные продажи. Как найти подход к клиенту. – СПб.: Питер, 2003. – 192 с.

21. Рысев Н.Ю. Активные продажи. Эффективные переговоры. – СПб.: Питер, 2002. – 192 с.

22. Скотт Дж.Г. Конфликты. Пути их преодоления. – Киев, 1992. – 124 с.

Шостром Э. Анти-Карнеги, или Человек-манипулятор. – Минск, 1994. – 231 с.

23. Щекин Г.В. Визуальная психодиагностика и ее методы. Учебно-методическое пособие. Часть I. Основы визуальной психодиагностики. Киев.: ВЗУУП, 1992. – 119 с. 

24. Щекин Г.В. Визуальная психодиагностика и ее методы. Учебно-методическое пособие. Часть II. Основы визуальной психодиагностики. Киев.: ВЗУУП, 1992. – 111 с.

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
	М1 (1, 5, 8)
	3 прим.


5. РЕЙТИНГОВА СИСТЕМА ОЦІНЮВАННЯ НАБУТИХ

СТУДЕНТОМ ЗНАНЬ ТА ВМІНЬ

5.1. Рейтингова система оцінювання набутих студентом знань та вмінь за 1-2 семестри
5.1.1. Оцінювання окремих видів виконаної студентом навчальної роботи здійснюється в балах відповідно до табл. 5.1.1. 

Таблиця 5.1.1

Оцінювання окремих видів навчальної роботи студента

	2 семестр

	Модуль № 1 

	Вид навчальної 

роботи
	Мах кількість

 балів
	Мах кількість

балів

	Усні відповіді на практичних заняттях (з урахуванням зав-дань, отриманих під час нас-тановної сесії) (5 балів*4)
	20 (сумарна)
	

	Доповідь на практичному занятті 
	20
	

	Виконання контрольної роботи (домашньої)  
	6
	

	Захист контрольної роботи (домашньої)
	14
	

	Усього за модулем №1
	60
	

	     Екзамен
	40

	Усього за 2 семестр
	100


5.1.2.Відповідність рейтингових оцінок за виконання студентом окремих видів навчальної роботи у балах оцінкам за національною шкалою наведено в табл. 5.1.2. та 5.1.3
Таблиця 5.1.2

Відповідність рейтингових оцінок за окремі види навчальної роботи

у балах оцінкам за національною шкалою

	Відповідь на практичному занятті
	Виконання контрольної роботи (домашньої)


	Захист  контрольної роботи (домашньої)


	Доповідь на практичному занятті
	Оцінка за національною шкалою

	5
	6
	12-14
	18-20
	Відмінно

	4
	5
	9-11
	15-17
	Добре

	3
	4
	6-8
	12-14
	Задовільно

	Менше 3
	Менше 4
	Менше 6
	Менше 12
	Незадовільно 


5.1.3. За активну роботу під час практичних занять (наприклад, доповнення до відповіді), творчий підхід до виконання та оформлення контрольної роботи тощо студент може отримати додатково до 6 заохочувальних балів за модуль.

5.1.4. За виконання та подачу контрольної роботи поза встановлений термін студенту можуть бути нараховані штрафні бали (до 6 балів за модуль).
5.1.5. Сума рейтингових оцінок, отриманих студентом за окремі види виконаної навчальної роботи, становить поточну модульну рейтингову оцінку, яка заноситься до заліково-екзаменаційної  відомості.

У випадку отримання незадовільної поточної модульної рейтингової оцінки студент не допускається до складання екзамену і повинен виконати додаткові індивідуальні завдання.
5.1.6. Визначення поточних модульних рейтингових оцінок за національною шкалою здійснюється відповідно табл. 5.1.3.

Таблиця 5.1.3.
Відповідність поточних модульних рейтингових оцінок

у балах оцінкам за національною шкалою

	Оцінка у балах
	Оцінка за національною шкалою
	Оцінка

	54 - 60
	Відмінно
	A

	45 - 53
	Добре
	B

	36 - 44
	Задовільно
	D

	менше  36
	Незадовільно
	FX


5.1.7. Студент допускається до екзамену якщо він набрав не менше 36 балів (60%  максимальної поточної рейтингової оцінки).

5.1.8. Екзамен проводиться в письмовій формі в комісії, яку очолює завідувач кафедри, відповідно до затвердженого  розкладу занять.

5.1.9. Сума поточної модульної рейтингової оцінки та позитивної екзаменаційної рейтингової оцінки у балах (табл. 5.1.4.) становить підсумкову семестрову рейтингову оцінку, яка перераховується в оцінки за національною шкалою  та шкалою ECTS (табл. 5.1.5).  
Таблиця 5.1.4.

Відповідність екзаменаційних  рейтингових оцінок у балах 

 оцінкам за національною шкалою та шкалою ECTS

	Оцінка у балах
	Оцінка за національною шкалою
	Оцінка за шкалою ECTS

	
	
	Оцінка
	Пояснення

	36-40
	Відмінно
	А
	Відмінно

(відмінне виконання лише з незначною кількістю помилок)

	33 -35
	Добре
	В
	Дуже добре 

(вище середнього рівня з кількома помилками)

	30- 32
	
	С
	Добре

(в загальному вірне виконання з певною кількістю помилок)

	27-29
	Задовільно
	D
	Задовільно

(непогано, але зі значною кількістю помилок)

	24-26
	
	E
	Достатньо

(виконання задовольняє мінімальним критеріям)

	1-23
	Незадовільно
	FX
	Незадовільно

(з можливістю повторного складання)


Таблиця 5.1.5.

Відповідність підсумкової семестрової рейтингової оцінки

у балах оцінкам за національною шкалою та шкалою ECTS

	Оцінка

в балах
	Оцінка

за національною шкалою
	Оцінка

за шкалою ECTS

	
	
	Оцінка
	Пояснення

	90-100
	Відмінно
	A
	Відмінно

(відмінне виконання лише з незначною кількістю помилок)

	82 – 89
	Добре
	B
	Дуже добре

(вище середнього рівня з кількома помилками)

	75 – 81
	
	C
	Добре

(в загальному вірне виконання з певною кількістю суттєвих помилок)

	67 – 74
	Задовільно
	D
	Задовільно

(непогано, але зі значною кількістю недоліків)

	60 – 66
	
	E
	Достатньо

(виконання задовольняє мінімальним критеріям)

	35 – 59
	Незадовільно


	FX
	Незадовільно

(з можливістю повторного складання)

	1 – 34
	
	F
	Незадовільно

(з обов’язковим повторним курсом)


5.1.10. Перескладання позитивної підсумкової семестрової рейтингової оцінки з метою її підвищення не дозволяється.

5.1.11. У випадку відсутності у студента позитивних рейтингових оцінок (за виконання окремих видів навчальної роботи, поточної або екзаменаційної), він вважається таким, що має академічну заборгованість.

5.1.12. При складанні академічної заборгованості студент повинен виконати усі завдання, які необхідні для отримання позитивної поточної модульної рейтингової оцінки, а також виконати  екзаменаційне завдання.

5.1.13. У випадку отримання незадовільної екзаменаційної рейтингової оцінки студент повинен повторно скласти семестровий екзамен в установленому порядку. При повторному складанні семестрового екзамену максимальна величина екзаменаційної рейтингової оцінки, яку може отримати студент, дорівнює оцінці «B» за шкалою ECTS та певній кількості балів, яку визначає викладач відповідно до таблиці 5.1.5. 
5.1.14. У випадку відсутності студента на семестровому екзамені з будь-яких причин проти його прізвища у колонці  «Екзаменаційна (залікова) рейтингова оцінка» заліково-екзаменаційної відомості робиться запис «Не з'явився» або «Не допущений», а у колонці «Підсумкова семестрова рейтингова оцінка» – «Не атестований».

5.1.15. Підсумкова семестрова рейтингова оцінка заноситься до залікової книжки, наприклад, так: 90/Відм./А, 82/Добре/В, 75/Добре/С, 67/Задов./D, 60/Задов./Е тощо. 

 (Ф 03.02 – 01)

АРКУШ ПОШИРЕННЯ ДОКУМЕНТА

	№

прим.
	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 – 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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