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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. ПОЯСНЮВАЛЬНА ЗАПИСКА


1.1. Місце навчальної дисципліни в системі професійної підготовки фахівця
У зв’язку із загостренням конкурентної боротьби на ринку праці останнім часом значно підвищилися вимоги до професійного рівня людей, які працюють у структурах державної та комерційних форм власності, їх розуміння необхідності використання новітніх досягнень психологічної науки. Вивчення навчальної дисципліни ознайомлює і озброює фахівця сучасними психологічними технологіями, які дозволяють знайти оптимальний шлях співпраці з клієнтами.
1.2. Мета викладання навчальної дисципліни

Метою вивчення дисципліни “Психологічне забезпечення переговорного процесу” є осмислення чинників, механізмів та закономірностей розвитку людської психіки в різних умовах праці, практичне оволодіння методами і засобами психології професійної взаємодії, організації та здійснення психологічного супроводження переговорного процесу, надання психологічної консультації і допомоги тим, хто її потребує.

1.3. Завдання вивчення навчальної дисципліни
Завдання вивчення дисципліни полягає у тому, щоб дати студентам знання про основи переговорного процесу у різних видах діяльності людини, а також психологічного їх забезпечення; використанні різнобічних психологічних технологій для досягнення успіху у переговорному процесі; вміння розкривати маніпулятивні стратегії опонентів на переговорах і організовувати захист; встановлювати комунікативну взаємодію між клієнтом і соціальним працівником на основі знань закономірностей переговорів.
1.4. Інтегровані вимоги до знань та умінь з навчальної дисципліни 
У результаті вивчення навчальної дисципліни студент повинен:

Знати:
· місце і роль психологічного забезпечення переговорного процесу в системі психологічної науки;

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

· основні закономірності оволодіння навичками успішної роботи;

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

Вміти:

· використовувати здобуті знання в розв’язанні практичних проблем навчання і виховання;

· удосконалювати теоретичний і практичний багаж знань;

· бути спроможним при потребі надавати консультації та ефективну допомогу людям;

· самостійно працювати в бібліотеці з каталогами, з науковою літературою, конспектувати літературні джерела;

· опрацьовувати статистичну інформацію.

1.5. Інтегровані вимоги до знань і умінь з навчальних модулів
Навчальний матеріал дисципліни структурований за модульним принципом і складається з 2–х класичних навчальних модулів. Окремим третім модулем є курсова робота.

1.5.1. У результаті засвоєння навчального матеріалу навчального модуля №1 “Організація підготовки та проведення переговорів” студент повинен:

Знати: історію походження переговорів; погляди сучасних вітчизняних та закордонних учених на зміст, класифікацію і функції переговорів; характерні риси, принципи, форми ведення переговорного процесу; психологічні аспекти підготовки до переговорів, зміст і стадії їх проведення.
Вміти:

· застосовувати на практиці отримані теоретичні знання;

· формувати готовність до переговорів;

· встановлювати некоректні тактичні прийоми ділових партнерів і тактики реагування на них.
· розпочинати переговори, використовувати різнобічні техніки їх ведення, проводити їх послідовно, здійснювати аналіз успішності їх  проведення.
1.5.2. У результаті засвоєння навчального матеріалу навчального модуля №2 “Психологічні особливості проведення переговорів у професійної діяльності” студент повинен:

Знати: методи підготовки й ведення переговорів, моделі поведінки партнерів у переговорному процесі, психологічні механізми проведення переговорів, психологічні характеристики людей-маніпуляторів, недобросовісні (маніпулятивні) прийоми ведення переговорів і протидія ним; основи сучасного етикету і правила поведінки; особливості поведінки в гостях і громадських місцях; особливості спілкування з партнерами із зарубіжних країн.
Вміти: 
· складати психологічні характеристики людей-маніпуляторів;
· використовувати тактико-психологічні прийоми, які використовуються для встановлення першого психологічного контакту;

· організовувати і проводити переговори при захопленні заручників.
1.5.3. У результаті засвоєння навчального матеріалу навчального модуля №3 “Курсова робота” студент повинен:

Знати: найбільш розповсюджені напрямки переговорної діяльності; психологічне забезпечення підготовки до переговорів, їх проведення, організацію і здійснення підведення підсумків; організацію і проведення переговорів у різних видах діяльності.
Вміти: 

· самостійно працювати з науковою літературою;

· складати соціально-психологічний портрет різних категорій людей, для організації і проведення успішних переговорів;

· знайти комунікативний підхід до кожної людини, яка потребує Вашого захисту і допомоги.

1.6. Міждисциплінарні зв’язки навчальної дисципліни
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2. ЗМІСТ НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ

2.1. Тематичний план навчальної дисципліни

	№
	Назва теми
	Обсяг навчальних занять (год.)

	
	
	Усього
	Лекції
	Практ. заняття
	СРС

	1
	2
	3
	4
	5
	6

	6 семестр

	Модуль №1 “Організація підготовки та проведення переговорів”

	1.1
	Загальна характеристика переговорів
	14
	2
	6
	6

	1.2
	Принципи, методи і механізми переговорного процесу
	14
	2
	6
	6

	1.3
	Вимоги до організації та проведення переговорів
	14
	2
	6
	6

	1.4.
	Зміст комплексної підготовки до процесу переговорів
	14
	2
	6
	6

	1.5
	Формування готовності до переговорів. Процес переговорів
	10
	2
	4
	4

	1.6
	Модульна контрольна робота №1
	4
	–
	2
	2

	Усього за модулем №1
	70
	10
	30
	30

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

	2.1
	Поведінка під час переговорів
	14
	2
	6
	6

	2.2
	Використання маніпулятивних технологій у переговорному процесі
	10
	

2
	4
	4

	2.3
	Особливості ведення переговорів з терористами
	10
	2
	4
	4

	2.4
	Психологічні засади ведення переговорів працівниками міліції в екстремальних умовах служби
	9
	1
	4
	4

	2.5.
	Ведення переговорів з противником та створення системи підготовки «екстремальних переговірників»
	9
	1
	4
	4

	2.6.
	Модульна контрольна робота №2
	4
	–
	2
	2

	Усього за модулем №2
	56
	8
	24
	24

	Модуль №3 “Курсова робота”

	3.1
	Курсова робота
	36
	–
	–
	36

	Усього за модулем №3
	36
	–
	–
	36

	Усього за навчальною дисципліною
	162
	18
	54
	90


2.2. Проектування дидактичного процесу з видів навчальних занять

2.2.1. Лекційні заняття, їх тематика і обсяг
	№

пор.
	Назва теми
	Обсяг навчальних занять (год.)

	
	
	Лекції
	СРС

	1
	2
	3
	4

	6 семестр

	Модуль №1 “Організація підготовки та проведення переговорів”

	1.1
	Загальна характеристика переговорів
	2
	3

	1.2
	Принципи, методи і механізми переговорного процесу
	2
	3

	1.3
	Вимоги до організації та проведення переговорів
	2
	3

	1.4
	Зміст комплексної підготовки до процесу переговорів
	2
	3

	1.5
	Формування готовності до переговорів. Процес переговорів
	2
	2

	Усього за модулем №1
	10
	14

	Модуль №2 «Психологічні особливості проведення переговорів у професійної діяльності»

	2.1
	Поведінка під час переговорів
	2
	3

	2.2
	Використання маніпулятивних технологій у переговорному процесі
	2
	2

	2.3
	Особливості ведення переговорів з терористами
	2
	2

	2.4
	Психологічні засади ведення переговорів працівниками міліції в екстремальних умовах служби
	1
	2

	2.5.
	Ведення переговорів з противником та створення системи підготовки «екстремальних переговірників»
	1
	2

	Усього за модулем №2
	8
	11

	Усього за навчальною дисципліною
	18
	25


2.2.2. Практичні заняття, їх тематика і обсяг

	№

п/п
	Назва теми
	Обсяг навчальних занять (год.)

	
	
	Практ. заняття
	СРС

	1
	2
	3
	4

	6 семестр

	Модуль №1 “Організація підготовки та проведення переговорів”

	1.1.
	Історія зародження переговорів
	2
	1

	1.2.
	Основні зарубіжні теорії проведення переговорів
	2
	1

	1.3.
	Погляди сучасних учених на визначення і класифікацію переговорів
	2
	1

	1.4.
	Моральні принципи переговорів
	2
	1

	1.5.
	Методи підготовки й проведення переговорного процесу
	2
	1

	1.6.
	Психологічні механізми проведення переговорів
	2
	1

	1.7.
	Характерні риси переговорного процесу
	2
	1

	1.8.
	Концепція ведення переговорів при врегулюванні конфліктів у сфері ділових відносин
	2
	1

	1.9.
	Форми ведення міжособових переговорів
	2
	1

	1.10.
	Послідовність роботи щодо підготовки до переговорів
	2
	1

	1.11.
	Цілі, функції та види ведення переговорів
	2
	1

	1.12.
	Розгорнений і експрес–варіант підготовки до переговорів
	2
	1

	1.13.
	Психологічні особливості формування готовності до переговорів та порядок його ведення
	2
	1

	1.14.
	Техніки ведення переговорів та його аналіз
	2
	1

	1.15.
	Модульна контрольна робота № 1
	2
	2

	Усього за модулем №1
	30
	16

	Модуль №2 «Психологічні особливості проведення переговорів у професійної діяльності»

	2.1.
	Характеристики переговорного процесу
	2
	1

	2.2.
	Моделі поведінки партнерів у переговорному процесі
	2
	1

	2.3.
	Психологічні умови успіху на переговорах
	2
	1

	2.4.
	Психологічна характеристика людей-маніпуляторів та некоректні тактичні прийоми ділових партнерів
	2
	1

	2.5.
	Протидія недобросовісним (маніпулятивним) прийомам ведення переговорів
	2
	1

	2.6.
	Світовий досвід переговорів з терористами
	2
	1

	2.7.
	Цілі, принципи, правіла і стадії переговорів з терористами
	2
	1

	2.8.
	Особливості підготовки та проведення переговорів працівниками міліції в екстремальних умовах служби
	2
	1

	2.9.
	Тактико–психологічні прийоми, які використовуються для встановлення першого психологіч​ного контакту
	2
	1

	2.10.
	Специфіка ведення переговорів з противником
	2
	1

	2.11.
	Основні складові створення системи підготовки «екстремальних переговірників»
	2
	1

	2.12.
	Модульна контрольна робота № 2
	2
	2

	Усього за модулем №2
	24
	13

	Усього за навчальною дисципліною
	54
	29


2.2.3. Самостійна робота студента, її зміст та обсяг 
	№

пор.
	Зміст самостійної роботи студента
	Обсяг СРС

(годин)

	1
	2
	3

	6 семестр

	1.
	Опрацювання лекційного матеріалу
	25

	2.
	Підготовка до практичних занять
	25

	3.
	Підготовка до модульних контрольних робіт
	4

	4.
	Виконання курсової роботи
	36

	Усього за 6семестр
	90

	Усього за навчальною дисципліною
	90


2.2.3.1. Курсова робота

Курсова робота (КР) з дисципліни виконується у шостому 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 соціально-психологічної реабілітації.

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

Курсові роботи 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" відповідно до обраної теми дослідження.

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

Закріплення умінь розробляти рекомендації з основних напрямків переговорного процесу.

Виконання задач 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 переговорів, психопрофілактики і психокорекції.
· 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 КР здійснюється студентом в індивідуальному порядку відповідно до методичних рекомендацій.

Час, потрібний для виконання КР – до 36 годин самостійної роботи.

Тематика курсових робіт

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. Некоректні тактичні прийоми ділових партнерів і тактики реагування на них
15. Психологічні умови успіху на переговорах

16. Використання психологічних технологій у переговорному процесі
17. Моделі поведінки партнерів у переговорному процесі

18. Психологічна характеристика людей–маніпуляторів
19. Недобросовісні (маніпулятивні) прийоми ведення переговорів і протидія ним

20. Психологічні засади ведення переговорів працівниками міліції в екстремальних умовах служби
21. Психологічні особливості організації та проведення переговорів при захопленні заручників
22. Ставлення правопорушників до заручників та принципи виходу із ситуації жорстокого тиску

23. Тактико–психологічні прийоми для встановлення першого психологічного контакту

24. Особливості проведення переговорів між соціальним працівником і клієнтом

25. Ефективність комунікативних технологій в переговорному процесі між клієнтом і соціальним працівником.

3. НАВЧАЛЬНО-МЕТОДИЧНІ МАТЕРІАЛИ З ДИСЦИПЛІНИ
3.1. Список рекомендованих джерел
Основні рекомендовані джерела

3.1.1. Блінов О.А. Психологічне забезпечення переговорного процесу: Курс лекцій. – К.: КиМУ, 2009. – 376 с. 

3.1.2. Коноваленко М.Ю. Обман в деловом общении. Методы диагностики. – Ростов-н/Д: Феникс, 2005.  – 224 с.

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

3.1.4. Панфилова А.П. Деловая коммуникация в профессиональной деятельности. – 3-е изд.: Учебное пособие. – СПб.: ИВЭСЭП, Знание, 2005. – 495 с.

3.1.5. Хоган, Кевин. Психология влияния: Техники манипуляции в бизнесе и личном общении / Пер. с англ. – М.: Диалектика, 2007. – 352 с.

3.1.6. Шейнов В.П. Психология влияния. Скрытое управление, манипулирование и защита от них. – М.: Ось- 89, 2006. – 720 с.

Додаткові рекомендовані джерела
3.1.7. Александров Д.О., Кондратьєв Я.Ю. Психологічне забезпечення оперативно-службової діяльності працівників міліції. Частина ІІІ: Психологічне забезпечення переговорної діяльності: Навч.-метод. посіб. – К.: Національна академія внутрішніх справ України, 2004. – 104 с.

3.1.8. Аминов И.И. Психология делового общения. – М.: Омега- Л, 2006. – 304 с.

3.1.9. Анцупов А.Я., Шипилов А.И. Конфликтология: Учебник для вузов. – 2-е узд. перераб. и доп. – М.: ЮНИТИ-ДАНА, 2002. – 591 с.

3.1.10. Бєлоусов М. Поле битвы – стол переговоров // Политика и час. – 1998. – № 10. – С. 52 – С.59.
3.1.11. Блінов О.А. Психологія бізнесу: Курс лекцій. – К.: КиМУ, 2007. – 369 с. 

3.1.12. Блінов О.А., Криворучко П.П., Марченко В.М. Функції та специфіка роботи практичного психолога: Навч. посібник. – К.: КиМУ, 2009. – 462 с. 

3.1.13. Бройнинг Г. Руководство по ведению переговоров. Рекомендации для успешного проведения переговоров / Пер. с нем. – М.: АСТ, 1996. – 169 с.

3.1.14. Винокур В.А. Уловки в деловом споре. Психология и логика применения. – СПб., 1992. – 183с.

3.1.15. Винтер М. Психология ведения разговора. – Ростов-на-Дону, 1991. – 145 с.

3.1.16. Грачев Ю.Н. Ведение переговоров с инофирмами. – М.: ЗАО Бизнес-школа «Интел-Синтез», 2000. – 109 с.

3.1.17. Етика ділового спілкування: Навч. посібник/ За ред. Т.Б. Гриценко, Т.Д. Іщенко, Т.Ф. Мельничук. – К.: Центр учбової літератури, 2007. – 344 с. 

3.1.18. Илларионов В.П. Переговоры с преступниками. – М.: Наука, 1993. – 100 с.

3.1.19. Каррас Ч.Л. Искусство ведения переговоров: как достичь желаемого результата. – М.: Наука, 1997. – 175 с.

3.1.20. Конфликты и переговоры. Практическое руководство для менеджеров. – Ростов-на-Дону, 1997. – 160 с.

3.1.21. Корэн Л., Гудмэн П. Искусство торговаться или все о переговорах / Пер с англ. – Минск, 1995. –  95 с.

3.1.22. Курбатов В.И. Как успешно провести переговори. – Ростов на Дону, 1997. – 178 с.
3.1.23. Ламанов И.А. Технология ведения переговоров. – М.: Современный гуманитарный университет, 2003. – 105 с.

3.1.24. Лебедев Н.П. Уметь вести переговоры. – М.: Наука, 1991. – 162 с.

3.1.25. Лебедева М.М. Вам предстоят переговоры. – М.: Экономика, 1993. – 156 с.

3.1.26. Ложкін Г.В., Пов”якель Н.І. Психологія конфлікту: теорія і сучасна практика: Навч. посібник. – К.: Професіонал, 2007. – 416 с.

3.1.27. Лозниця В.С. Психология менеджменту. Теорія і практика: Навч. посібник. – К.: ТОВ “УВПК”, “ЕксОб”, 2001. – 512 с.

3.1.28. Мамонтов С. Тактика ведения переговоров. – СПб.: Питер, 2002. – 160 с.
3.1.29. Ниренберг Д. Маэстро переговоров: Деловой бестселлер / Пер. с англ. – Минск, 1996. – 215с.

3.1.30. Орбан- Лембрик Л.Е., Кощинець В.В. Юридична психологія: Навч. посібник. – Чернівці: Книги- XXI, 2007. – 448 с. 

3.1.31. Панфилова А.П. Психология переговоров, или общаться, чтобы достичь успеха. – Улан-Удэ, 1995. – 117 с.

3.1.32. Пригунов П.Я. Психологія переговорної діяльності співро​бітників ОВС в екстремальних умовах // Практична психологія в ОВС. – К., 1995. – С. 47–49.

3.1.33. Проблемы профессионального общения сотрудников орга​нов внутренних дел // Материалы науч.-практ. конф. – Домодедово, 1996. – 85 с.

3.1.34. Психологическое обеспечение специальных операций орга​нов внутренних дел по освобождению заложников: Метод. рекомендации. – М.: МЦ при ГУК МВД РФ, 1995. – 120 с.

3.1.35. Психологія слідчої діяльності: Навч. посібник/ За ред. Л.І. Казміренко- К.: Правова єдність, 2009. – 200 с. 

3.1.36. Психологія управління в бізнесі: Навч. посібник  для підготовки бакалаврів усіх форм навчання / Е.Ф. Іпатов, К.М. Левківський, В.В. Павловський. – Харків, Київ, НМЦВО, 2002. – 320 с.

3.1.37. Русинка І. Конфліктологія. Психотехнології запобігання і управління конфліктами: Навч. посібник.- К.: Професіонал, 2007.- 332с.

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

3.1.39. Салэкъюз Дж.  Ч. Секреты заключения международных сделок. Мастерство ведения переговоров. – М.: Наука, 1993. – 309 с.

3.1.40. Саркисян Б. Победа на переговорах. – СПб.: Питер, 1998. – 175 с.

3.1.41. Стешов А.К. Как победить в споре. О культуре полемики. – Л.: Логос, 1991. – 113 с.

3.1.42. Таранов П.С. Приемы влияния на людей. – М.: Изд- во ФАИР, 2007. – 608 с.

3.1.43. 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.

3.1.44. Тимченко Н.М. Тайны успеха делового общения. Как найти нужное слово в нужное время нужному человеку. – СПб.: Питер, 1995. – 190 с.

3.1.45. Тренев Н.Н. Управление конфликтами: Учебно-практическое пособие для вузов. – М.: Издательство “ПРИОР ”, 1999. – 96 с.

3.1.46. Фишер Р. Браун С. Путь к единению, или от переговоров – к тесному взаимодействию. – М.: Наука, 1992. – 219 с.

3.1.47. Фишер Р., Эртель Д. Подготовка к переговорам / Пер. с англ. – М.: Наука, 1998. – 117 с.

3.1.48. Фишер Р., Юри У. Путь к согласию или переговоры без поражения. – Ужгород.: Світ, 2001. – 144 с.

3.1.49. Філоненко М.М. Психологія спілкування. Підручник. – К.: ЦУЛ, 2008. – 224 с. 

3.1.50. Форсайт Патрик. Переговоры.: Пер. с англ. – М.: Издательский дом «Вильямс», 2003. – 144с.
3.1.51. Цюрупа М.В. Основи конфліктології та теорії переговорів: Навчальний посібник. - К.: Кондор, 2004. – 172 с.

3.1.52. Шейнов В.П. Скрытое управление человеком (психология манипулирования). – М.: АСТ; Мн.: Харвест, 2005. – 816 с.

3.2. Перелік наочних та інших навчально-методичних посібників, методичних матеріалів до ТЗН
	№ пор.
	Назва
	Шифр тем за тематичним планом
	Кількість

	1.
	Блінов О.А. Психологічне забезпечення переговорного процесу: Курс лекцій. – К.: КиМУ, 2009. – 376 с. 

Плани семінарських занять.
	До всіх тем
	Електронна версія, слайди


4. РЕЙТИНГОВА СИСТЕМА ОЦІНЮВАННЯ НАБУТИХ 
СТУДЕНТОМ ЗНАНЬ ТА ВМІНЬ

4.1 Основні терміни, поняття, означення
4.1.1. Семестровий диференційований залік – це форма підсумкового контролю, що полягає в оцінці засвоєння студентом навчального матеріалу з певної дисципліни на підставі результатів виконання ним усіх видів запланованої навчальної роботи протягом семестру: аудиторної роботи під час лекційних, практичних, семінарських, лабораторних занять тощо та самостійної роботи при виконанні індивідуальних завдань (домашніх завдань тощо).

Семестровий диференційований залік не передбачає обов’язкову присутність студента і виставляється за умови, що студент виконав усі попередні види навчальної роботи, визначені робочою навчальною програмою дисципліни, та отримав позитивні (за національною шкалою) підсумкові модульні рейтингові оцінки за кожен з модулів. При цьому викладач для уточнення окремих позицій має право провести зі студентом додаткову контрольну роботу, співбесіду, експрес-контроль тощо.

4.1.2. Кредитно-модульна система – це модель організації навчального процесу, яка ґрунтується на поєднанні двох складових: модульної технології навчання та кредитів (залікових одиниць) і охоплює зміст, форми та методи організації навчального процесу, контролю якості навчальної діяльності та набутих студентом знань і вмінь у процесі аудиторної та самостійної роботи. Кредитно-модульна система має за мету поставити студента перед необхідністю регулярної навчальної роботи протягом усього семестру з розрахунком на майбутній професійний успіх.

4.1.3. Навчальний модуль – це логічно завершена, відносно самостійна, цілісна частина навчального курсу, сукупність теоретичних та практичних завдань відповідного змісту та структури з розробленою системою навчально-методичного та індивідуально-технологічного забезпечення, необхідним компонентом якого є відповідні форми рейтингового контролю.  

4.1.4. Кредит (залікова одиниця) – це уніфікована одиниця виміру виконаної студентом аудиторної та самостійної навчальної роботи (навчального навантаження), що відповідає 36 годинам робочого часу.

4.1.5. Рейтинг (рейтингова оцінка) – це кількісна оцінка досягнень студента за багатобальною шкалою в процесі виконання ним заздалегідь визначеної сукупності навчальних завдань.
4.1.6. Рейтингова система оцінювання – це система визначення якості виконаної студентом усіх видів аудиторної та самостійної навчальної роботи та рівня набутих ним знань та вмінь шляхом оцінювання в балах результатів цієї роботи під час поточного, модульного (проміжного) та семестрового (підсумкового) контролю, з наступним переведенням оцінки в балах у оцінки за національною шкалою та шкалою ECTS.

РСО передбачає використання поточної, контрольної, підсумкової, підсумкової семестрової модульних рейтингових оцінок, а також екзаменаційної та підсумкової семестрових рейтингових оцінок.

4.1.6.1. Поточна модульна рейтингова оцінка складається з балів, які студент отримує за певну навчальну діяльність протягом засвоєння даного модуля – виконання та захист індивідуальних завдань (розрахунково-графічних робіт, рефератів тощо), лабораторних робіт, виступи на семінарських та практичних заняттях тощо.


4.1.6.2. Контрольна модульна рейтингова оцінка визначається (в балах та за національною шкалою) за результатами виконання модульної контрольної роботи з даного модуля.


4.1.6.3. Підсумкова модульна рейтингова оцінка визначається (в балах та за національною шкалою) як сума поточної та контрольної модульних рейтингових оцінок з даного модуля. 


4.1.6.4. Підсумкова семестрова рейтингова оцінка визначається як сума підсумкової семестрової модульної та залікової рейтингових оцінок (в балах, за національною шкалою та за шкалою ECTS).

Підсумкова рейтингова оцінка з дисципліни, яка викладається протягом декількох семестрів, визначається як середньоарифметична оцінка з підсумкових семестрових рейтингових оцінок у балах (з даної дисципліни – за 6–й семестр) з наступним її переведенням у оцінки за національною шкалою та шкалою ECTS.
4.2. Порядок рейтингового оцінювання набутих студентом знань та вмінь
4.2.1. Оцінювання окремих видів виконаної студентом навчальної роботи здійснюється в балах відповідно до табл. 4.1.

Таблиця 4.1
Оцінювання окремих видів навчальної роботи студента

	6 семестр

	Модуль №1
	Модуль №2
	Модуль №3
	Мах

Кіл-ть

балів

	Вид

навчальної роботи
	Мах

Кіл-ть

балів
	Вид

навчальної роботи
	Мах

Кіл-ть

балів
	Мах

Кіл-ть

балів


	

	Активна робота під час лекції, виконання експрес–завдань (5бх1)
	5
	Активна робота під час лекції, виконання експрес–завдань

(5бх1)
	5
	
	

	Участь в обговоренні питань на практичних заняттях (5бх3)
	15
	Участь в обговоренні питань на практичних заняттях (5бх3)
	15
	
	

	Для допуску до виконання модульної контрольної роботи №1 студент має набрати не менше 12 балів
	Для допуску до виконання модульної контрольної роботи №2 студент має набрати не менше 12 балів
	
	

	Виконання модульної контрольної роботи №1
	15
	Виконання модульної контрольної роботи №2
	15
	
	

	Усього за модулем №1
	35
	Усього за модулем №2
	35
	
	

	Виконання та захист курсової роботи
	18
	

	Семестровий диференційований залік
	12

	Усього за 6 семестр
	100


4.2.2. Виконаний вид навчальної роботи зараховується студенту, якщо він отримав за нього позитивну оцінку за національною шкалою відповідно до табл. 4.2.

Таблиця 4.2

Відповідність рейтингових оцінок за окремі види навчальної роботи

у балах оцінкам за національною шкалою
	Оцінка в балах
	Оцінка

за 
національною 
шкалою

	Активна робота під час лекції, виконання експрес–завдань
	Участь в обговоренні питань на практичних заняттях
	Виконання

модульної

контрольної

роботи
	Виконання та захист курсової

роботи

(модуль №3)
	

	5
	5
	14–15
	16–18
	Відмінно

	4
	4
	12–13
	14–15
	Добре

	3
	3
	9–11
	11–13
	Задовільно

	менше 3
	менше 3
	менше 9
	менше 11
	Незадовільно


4.2.3. Якщо студент виконав та захистив курсову роботу поза встановлений термін з неповажних причин, то максимальна величина рейтингової оцінки в балах, яку може отримати студент за результатами захисту, дорівнює 15 балам (оцінці “Добре” за національною шкалою), тобто зменшується на 3 бали у порівнянні з наведеною в табл. 4.2. 

4.2.4. Сума рейтингових оцінок, отриманих студентом за окремі види виконаної навчальної роботи, становить поточну модульну рейтингову оцінку, яка заноситься до відомості модульного контролю.

4.2.5. Якщо студент успішно та своєчасно виконав передбачені в даному модулі всі види навчальної роботи (з позитивними за національною шкалою оцінками), то від допускається до модульного контролю з цього модуля.

4.2.6. Модульний контроль за модулями №1, №2 здійснюється комісією, яку очолює завідувач кафедри, шляхом виконання студентом модульної контрольної роботи тривалістю до двох академічних годин.

4.2.7. Сума поточної та контрольної модульних рейтингових оцінок становить підсумкову модульну рейтингову оцінку, яка виражається в балах та за національною шкалою відповідно до табл. 4.3.
Таблиця 4.3

Відповідність підсумкових модульних рейтингових оцінок

у балах оцінкам за національною шкалою
	Модуль №1,2
	Модуль №3
	Оцінка 
за національною 
шкалою

	32–35
	16–18
	Відмінно

	26–31
	14–15
	Добре

	21–25
	11–13
	Задовільно

	менше 21
	менше 11
	Незадовільно


4.2.8. Модуль зараховується студенту, якщо він під час модульного контролю отримав позитивну (за національною шкалою) контрольну модульну рейтингову оцінку (табл. 4.2) та позитивну підсумкову модульну рейтингову оцінку (табл. 4.3).

4.2.9. У випадку відсутності студента на модульному контролі з будь-яких причин (через не допуск, хворобу тощо), проти його прізвища у колонці "Контрольна модульна рейтингова оцінка" відомості модульного контролю робиться запис "Не з'явився", а у колонці "Підсумкова модульна рейтингова оцінка" – "Не атестований".

При цьому студент вважається таким, що не має академічної заборгованості, якщо він має допуск до модульного контролю і не з’явився на нього з поважних причин, підтверджених документально. У протилежних випадках студент вважається таким, що має академічну заборгованість. 

Питання подальшого проходження студентом модульного контролю у цих випадках вирішується в установленому порядку.
4.2.10. У випадку отримання незадовільної контрольної модульної рейтингової оцінки студент повинен повторно пройти модульний контроль в установленому порядку.
4.2.11. При повторному проходженні модульного контролю максимальна величина контрольної модульної рейтингової оцінки в балах, яку може отримати студент, дорівнює 13 (оцінці "Добре" за національною шкалою), тобто зменшується на 2 бали у порівнянні з наведеною в табл. 4.2 максимальною оцінкою. 

4.2.12. Повторне проходження модульного контролю при отриманій раніше позитивній контрольній модульній рейтинговій оцінці з метою підвищення підсумкової модульної рейтингової оцінки не дозволяється. 
4.2.13. Сума підсумкових модульних рейтингових оцінок у балах за семестр становить підсумкову семестрову модульну рейтингову оцінку, яка перераховується в оцінку за національною шкалою (табл. 4.4).
	Таблиця 4.4

Відповідність підсумкових семестрових модульних рейтингових оцінок у балах оцінкам за національною шкалою
	Таблиця 4.5

Відповідність залікової рейтингової оцінки в балах оцінці оцінкам за національною шкалою

	Оцінка

В балах
	Оцінка

за національною шкалою
	
	Оцінка

в балах
	Оцінка

за національною шкалою

	79-88
	Відмінно
	
	12
	Відмінно

	66-78
	Добре
	
	10
	Добре

	53-65
	Задовільно
	
	8
	Задовільно

	менше 53
	Незадовільно
	
	–
	Незадовільно


4.2.14. Сума підсумкової семестрової модульної та залікової рейтингових оцінок у балах становить підсумкову семестрову рейтингову оцінку, яка перераховується в оцінки за національною шкалою та шкалою ECTS (табл. 4.6). 
4.2.15. Підсумкова семестрова рейтингова оцінка в семестрі, в якому передбачений диференційований залік (з даної дисципліни – у 8 семестрі), дорівнює сумі підсумкової семестрової модульної рейтингової оцінки та залікової рейтингової оцінки, встановленої для кожної категорії підсумкових семестрових модульних рейтингових оцінок (для "Відмінно" – 12 балів, для "Добре" – 10 балів, для "Задовільно" – 8 балів).

4.2.16. Підсумкова семестрова рейтингова оцінка в балах, за національною шкалою та за шкалою ECTS заноситься до заліково-екзаменаційної відомості, навчальної картки та залікової книжки студента.

4.2.17. Підсумкова семестрова рейтингова оцінка заноситься до залікової книжки та навчальної картки студента, наприклад, так: 92/Відм./А, 87/Добре/В, 79/Добре/С, 68/Задов./D, 65/Задов./Е тощо.

4.2.18. Підсумкова модульна рейтингова оцінка, отримана студентом за результатами захисту курсової роботи (у даному випадку – модуль №3), окрім відомості модульного контролю, заноситься також до навчальної картки та залікової книжки студента, наприклад, так: 16/Відм., 14/Добре, 11/Задов.
Таблиця 4.6
Відповідність підсумкової семестрової рейтингової оцінки

в балах оцінці 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)


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 – 04)

АРКУШ РЕЄСТРАЦІЇ РЕВІЗІЇ

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

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


(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 – 32)

УЗГОДЖЕННЯ ЗМІН

	
	Підпис
	Ініціали, прізвище
	Посада
	Дата

	Розробник
	
	
	
	

	Узгоджено
	
	
	
	

	Узгоджено
	
	
	
	

	Узгоджено
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Соціальна робота з різними групами клієнтів





Тренінг професійної комунікації у соціальній роботі























Соціальна робота з особами з девіантною поведінкою
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