	[image: image1.wmf] 


	Система менеджменту якості.

Навчальна програма 
навчальної дисципліни 

"Психологічне забезпечення 

переговорного процесу"
	Шифр

документа
	СМЯ НАУ 

НП 12.01.08 – 01-2011

	
	
	Стор. 8 із 12



МІНІСТЕРСТВО ОСВІТИ І НАУКИ, МОЛОДІ ТА СПОРТУ УКРАЇНИ

Національний авіаційний університет
Гуманітарний інститут
Кафедра соціології та соціальних технологій

ЗАТВЕРДЖУЮ


Ректор
 _____________ М.Кулик
[image: image2.wmf] 

"_____"__________2011 р.

Система менеджменту якості

НАВЧАЛЬНА ПРОГРАМА

навчальної дисципліни

"Психологічне забезпечення переговорного процесу"

(за кредитно-модульною системою) 

Галузь знань: 

1301 «Соціальне забезпечення»  

Напрям підготовки: 
6.130102 «Соціальна робота»

Курс – 3
     Семестр – 6
     

Аудиторні заняття 
– 72     
Диференційований залік – 6 семестр
Самостійна робота 
– 90
Усього (годин/кредитів ECTS) – 162/4,5
Курсова робота
– 6 семестр
Індекс _________________

СМЯ НАУ НП 12.01.08-01-2011

Навчальна програма дисципліни "Психологічне забезпечення переговорного процесу" розроблена на основі освітньо-професійної програми та навчального плану № НБ-8-6.130102/11 підготовки фахівців освітньо-кваліфікаційного рівня "Бакалавр" за напрямом 6.130102 «Соціальна робота», "Тимчасового Положення про організацію навчального процесу за кредитно-модульною системою (в умовах педагогічного експерименту)" та "Тимчасового Положення про рейтингову систему оцінювання", затверджених наказом ректора від 15.06.2004 №122/од, та наказу ректора від 12.04.2005 №81/од.

Навчальну програму розробив:
доцент кафедри соціології 

та соціальних технологій ____________________________ О. Блінов

Навчальна програма обговорена та схвалена на засіданні випускової кафедри напряму 6.130102 «Соціальна робота» (спеціальність 7/8.13010201 – “Соціальна робота”)  кафедри соціології та соціальних технологій, протокол № 8 від 24.03.2011 р.
Завідувач кафедри _________________________________ О. Полисаєв

Навчальна програма обговорена та схвалена на засіданні науково-методично-редакційної ради Гуманітарного інституту, протокол №_____ від "_____"___________2011 р.

Голова НМРР___________________________________С. Ягодзінський

УЗГОДЖЕНО

В.о. директора ГМІ

______________ А. Гудманян

“______” ____________ 2011 р.

Рівень документа – 3б

Плановий термін між ревізіями – 1 рік

Врахований примірник 2
ЗМІСТ

стор.

	1.    Пояснювальна записка ................................................................................
1.1. Місце навчальної дисципліни в системі професійної підготовки фахівця.............................................................................................................
1.2. Мета викладання навчальної дисципліни......................................................

1.3. Завдання вивчення навчальної дисципліни………………………………...
1.4. Інтегровані вимоги до знань і умінь з навчальної дисципліни ...................

1.5. Інтегровані вимоги до знань і умінь з навчальних модулів ........................  

1.6. Міждисциплінарні зв’язки навчальної дисципліни .....................................  

2.    Зміст навчальної дисципліни ......................................................................

2.1. Модуль №1 "Організація підготовки та проведення переговорів”………
2.2. Модуль №2 "Психологічні особливості проведення переговорів у професійної діяльності"…………………………………………………………
2.2. Модуль №3 "Курсова робота"………………………………………………

3.    Список рекомендованих джерел ………………........................................
4.    Форми документів Системи менеджменту якості ……………………..
	4
4
4
4
4
5
6
7
6
7
7
7

11


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 трьох 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 психологіч​ного 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. Модуль №1 “Організація підготовки та проведення переговорів”
Тема 2.1.1. Загальна характеристика переговорів.

Історія походження переговорів. Зміст і класифікація переговорів: основні зарубіжні теорії. Погляди сучасних вітчизняних учених на зміст, класифікацію і функції переговорів.

Тема 2.1.2. Принципи, методи і механізми переговорного процесу.
Моральні принципи переговорів. Методи підготовки й проведення переговорного процесу. Психологічні механізми проведення переговорів.
Тема 2.1.3. Вимоги до організації та проведення переговорів.
Характерні риси переговорного процесу. Концепція ведення переговорів при врегулюванні конфліктів у сфері ділових відносин. Форми ведення міжособових переговорів.
Тема 2.1.4. Зміст комплексної підготовки до процесу переговорів.
Провідні напрями переговорів. Послідовність роботи щодо підготовки до переговорів. Два підходи до переговорів. Цілі переговорів. Функції та види ведення переговорів. Етапи підготовки до переговорів. Розгорнений і експрес–варіант підготовки до переговорів.
Тема 2.1.5. Формування готовності до переговорів. Процес переговорів.
Психологічні особливості формування готовності до переговорів. Порядок ведення переговорного процесу. Початок переговорів. Техніка ведення переговорів. Аналіз переговорного процесу.
2.2. Модуль №2 "Психологічні особливості проведення переговорів у професійної діяльності".

Тема 2.1.6. Поведінка під час переговорів.
Характеристики переговорного процесу. Варіанти поведінки ділових партнерів. Моделі поведінки партнерів у переговорному процесі. Технологія ведення переговорів. Психологічні умови успіху на переговорах.
Тема 2.1.7. Використання маніпулятивних технологій у переговорному процесі.
Психологічна характеристика людей-маніпуляторів. Некоректні тактичні прийоми ділових партнерів. Протидія недобросовісним (маніпулятивним) прийомам ведення переговорів.
Тема 2.1.8. Особливості ведення переговорів з терористами.
Початок наукового інтересу до проблеми захоплення заручників. Типи людей, які захоплюють заручників. Світовий досвід переговорів з терористами. Цілі, принципи, правіла і стадії переговорів з терористами. «Стокгольмський синдром» заручників.

Тема 2.1.9. Психологічні засади ведення переговорів працівниками міліції в екстремальних умовах служби.
Особливості підготовки та проведення переговорів. Етапи переговорів при захопленні заручників. Принципи виходу із ситуації жорстокого тиску. Ставлення правопорушників до заручників. Тактико–психологічні прийоми, які використовуються для встановлення першого психологічного контакту.
Тема 2.1.10. Ведення переговорів з противником та створення системи підготовки «екстремальних переговірників».
Специфіка ведення переговорів з противником. Основні складові створення системи підготовки «екстремальних переговірників». Підведення підсумків переговорів.

2.3. Модуль №3 "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 навчального матеріалу дисципліни в області вивчення психологічного забезпечення переговорного процесу.
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Тренінг професійної комунікації у соціальній роботі





Соціальна робота з різними групами клієнтів





Соціальна робота з особами з девіантною поведінкою





Психологічне забезпечення переговорного процесу








Безпека життєдіяль


ності





Методи і технології соціальної роботи з персоналом авіаційної галузі





Соціальна робота у громадах
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