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 Мазур М.Р., 2017 рік 
1. 
Опис навчальної дисципліни

	Найменування показників 
	Галузь знань, напрям підготовки, освітньо-кваліфікаційний рівень
	Характеристика навчальної дисципліни

	
	
	денна форма навчання

	Кількість кредитів 3 
	Галузь знань
0304 «Право»
	За вибором студента

	Модулів – 1
	Спеціальність 8.03040101 «Правознавство»
	Рік підготовки:

	Змістових модулів – 1
	
	1-й

	
	
	Семестр

	Загальна кількість годин - 90
	
	1-й

	
	
	Лекції

	Тижневих годин для денної форми навчання:
аудиторних – 2
самостійної роботи студента – 
	Освітньо-кваліфікаційний рівень:
магістр
	16 год.

	
	
	Практичні

	
	
	16 год.

	
	
	Самостійна робота

	
	
	58 год.

	
	
	Вид контролю: залік




2. Мета та завдання навчальної дисципліни

	Метою даної навчальної дисципліни є формування у студентів системи знань про основні поняття та ключові проблеми переговорної діяльності, моделі, структуру та процес переговорів, стратегію і тактику переговорного процесу, основи комунікативної практики, а також формування практичних навичок організаційної підготовки та проведення переговорів.
	
	Основним завданням є надання студентам необхідних знань і практичних навичок підготовки до переговорів та їх ведення, а також оволодіння комунікативними навичками та технікою, потрібними для налагодження порозуміння та взаємодії між учасниками переговорів.

	У результаті вивчення дисципліни «Комунікативна практика та техніка переговорів у відновному правосудді» студент повинен:

	Знати: 
1)	основні категорії та поняття, що описують сферу переговорного процесу;
2)	основи комунікативної техніки у переговорному процесі;
3)	структуру переговорного процесу, особливості кожного із його етапів;
4) основні етапи підготовки до переговорів та проведення переговорів;

5)	стратегії та тактичні прийоми, які доцільно використовувати на кожному з етапів переговорного процесу.

	Вміти:
1)	правильно аналізувати переговорну ситуацію;
2)	діагностувати інтереси сторін на переговорах та обирати конструктивні шляхи розв’язання конфліктів у переговорному процесі;
3)	застосовувати необхідний інструментарій для ведення переговорного процесу;
4)	здійснювати аналіз результатів переговорів.


3. Програма навчальної дисципліни
Змістовий модуль 1. Основи комунікативної практики та техніки переговорів у відновному правосудді

Тема 1. Вступ до с/к «Комунікативна практика та техніка переговорів у відновному правосудді». Поняття, ознаки та функції переговорів (2 год.)

Загальна характеристика переговорів як специфічного виду діяльності. Підходи до розуміння, визначення поняття та ознаки переговорів. Функції, види  та мета переговорів у сучасному світі. Предмет, мета та завдання с/к «Комунікативна практика та техніка переговорів у відновному правосудді». Структура спеціального курсу та його актуальність. Роль і місце переговорів у відновному правосудді.

Тема 2. Основні моделі переговорів (2 год.)
Поняття та загальна характеристика переговорної моделі (підходу до ведення переговорів). Модель позиційного торгу (Positional Bargaining): поняття, загальна характеристика та принципи ведення переговорів. Різновиди моделі (жорстка та м'яка модель). Переговори на основі інтересів або Принципові переговори (Principled Negotiation). Передумови виникнення моделі принципових переговорів. «Гарвардський метод»  ведення переговорів: загальна характеристика, принципи.

Тема 3. Комунікація як основа переговорів. Основи комунікативної техніки (4 год.)
Лекція 1. Комунікація та комунікативний процес (2 год.)
Поняття та ознаки комунікації. Види комунікації. Процес комунікації та його основні елементи. Комунікативні бар'єри у спілкуванні: поняття, види та загальна характеристика. Типи комунікативних співрозмовників та типи комунікативної поведінки. Основні стилі спілкування.
Лекція 2. Техніка комунікації (2 год.)
Поняття техніки комунікації та загальна характеристика її структурних елементів. Значення володіння технікою комунікації у переговорному процесі.

Тема 4. Переговори як спосіб вирішення конфлікту. Конфлікт: поняття, типи та динаміка (2 год.)

Поняття та типи конфліктів. Елементи та динаміка конфлікту. Загальна характеристика стадій конфлікту. Особливості поведінки у переговорах при наявності конфлікту між його учасниками (сторонами). Конфліктні перемовники.

Тема 5.  Загальна характеристика переговорного процесу (2 год.)

Поняття та ознаки переговорного процесу. Структура переговорного процесу: предмет переговорів, учасники переговорів та переговорний простір. Стадії переговорного процесу (вузький та широкий підходи): підготовка до переговорів та проведення переговорів (початковий етап (відкриття переговорів), власне переговори, завершення переговорів - прийняття відповідних рішень та аналіз результатів переговорів). Етика переговорного процесу.

Тема 6. Особливості підготовки до переговорного процесу. Стратегія та тактики переговорів (2 год.)

Умови початку переговорів. Організаційний та змістовий напрямки підготовки до переговорного процесу. Організаційний напрям підготовки переговорів: формування команди, визначення місця та часу зустрічі, порядку проблемних питань тощо. Змістова сторона підготовки до переговорів: аналіз проблеми, аналіз інтересів учасників, формування загального підходу до переговорів, визначення власної позиції, визначення можливих варіантів вирішення проблеми, оцінка можливих альтернатив переговорних угод, складання психологічного портрета протилежної сторони (учасника переговорів) інше. SWOT - аналіз у підготовці до переговорів. Стратегія та тактика у переговорах: поняття, види, особливості.

Тема 7. Технологія ведення переговорного процесу  (2 год.)

	Особливості початку переговорів. Способи представлення власної позиції, принципи взаємодії з опонентами (учасниками переговорного процесу). Вплив особистісного фактору на переговорний процес. Особливості ведення переговорів з метою вирішення правового конфлікту. Види переговорних позицій та їх вплив у процесі переговорів. Криза у переговорах та її вирішення. Заключний етап процесу переговорів: прийняття рішень і завершення переговорів. Особливості аналізу результатів переговорного процесу.
	Назви змістових модулів і тем
	Кількість годин

	
	Денна форма

	
	Усього
	У тому числі

	
	
	л
	п
	лаб
	інд
	ср

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7

	Змістовий модуль 1. Основи комунікативної практики та техніки переговорів у відновному правосудді

	Тема 1. Вступ до с/к «Комунікативна практика та техніка переговорів у відновному правосудді». Поняття, ознаки та функції переговорів
	10
	2
	2
	
	
	6

	Тема 2. Основні моделі переговорів
	10
	2
	2
	
	
	6

	Тема 3. Комунікація як основа переговорів. Основи комунікативної техніки
	18
	4
	2
	
	
	12

	Тема 4. Переговори як спосіб вирішення конфлікту. Конфлікт: поняття, типи та динаміка
	10
	2
	2
	
	
	6

	Тема 5. Загальна характеристика переговорного процесу
	10
	2
	2
	
	
	6

	Тема 6. Особливості підготовки до переговорного процесу. Стратегія та тактики переговорів
	22
	2
	2
	
	
	6

	Тема 7. Технологія ведення переговорного процесу

	10
	2
	4
	
	
	16

	Разом – змістовний модуль 
	90
	16
	16
	
	
	58

	Усього годин
	90
	16
	16
	
	
	58




4. Структура навчальної дисципліни
5. Теми практичних занять

	№
з/п
	Назва теми
	Кількість
годин

	1
	Вступ до с/к «Комунікативна практика та техніка переговорів у відновному правосудді». Поняття, ознаки та функції переговорів
	2

	2
	Основні моделі переговорів
	2

	3
	Комунікація як основа переговорів. Основи комунікативної техніки
	2

	4
	Переговори як спосіб вирішення конфлікту. Конфлікт: поняття, типи та динаміка
	2

	5
	Загальна характеристика переговорного процесу
	2

	6
	Особливості підготовки до переговорного процесу. Стратегія та тактики переговорів
	2

	7
	Технологія ведення переговорного процесу

	4

	
	Усього годин
	16




6. Самостійна робота

	№
з/п
	Назва теми
	Кількість
Годин

	1
	Вступ до с/к «Комунікативна практика та техніка переговорів у відновному правосудді». Поняття, ознаки та функції переговорів
	6

	2
	Основні моделі переговорів
	6

	3
	Комунікація як основа переговорів. Основи комунікативної техніки
	12

	4
	Переговори як спосіб вирішення конфлікту. Конфлікт: поняття, типи та динаміка
	6

	5
	Загальна характеристика переговорного процесу
	6

	6
	Особливості підготовки до переговорного процесу. Стратегія та тактики переговорів
	6

	7
	Технологія ведення переговорного процесу

	16

	Усього годин
	58



7. Методи навчання

У ході викладання навчальної дисципліни підлягають використанню методи, спрямовані на:
- формування у студентів інтересу до пізнавальної діяльності й відповідальності за навчальну працю;
- забезпечення мисленнєвої діяльності (індуктивного, дедуктивного, репродуктивного й пошукового характеру);
- а також методи, пов'язані з контролем за навчальною діяльністю студентів. 
Серед методів навчання, зокрема, підлягають застосуванню наступні: розповідь, пояснення, бесіда, лекція, демонстрація, спостереження, практичне заняття.

8. Методи контролю

Поточний контроль здійснюється під час проведення практичних занять і має на меті перевірку рівня підготовленості студента до виконання конкретної роботи. Методи проведення поточного контролю під час навчальних занять визначаються кафедрою і здійснюються шляхом усного опитування студентів, проведення контрольних робіт, виконання завдань та вирішення задач із практичних проблем. 
Проміжний контроль здійснюється шляхом проведення модуля (модульний контроль). 
Підсумковий контроль проводиться з метою оцінювання результатів навчання шляхом проведення заліку. Форма проведення – письмова, усна, тестова тощо - затверджується кафедрою.


9. Розподіл балів, які отримують студенти

	Модуль 1. Психологія особистості та окремі напрями юридичної психології
	Залік
	Сума

	Т1
	Т2
	Т3
	Т4
	Т5
	Т6
	Т7
	50
	100

	5
	5
	5
	5
	10
	10
	10
	
	



Шкала оцінювання: Університету, національна та ECTS
	Оцінка в балах
	Оцінка  ECTS
	
Визначення
	За національною шкалою

	
	
	
	Залікова оцінка

	90 – 100
	А
	Відмінно
	Зараховано

	81-89
	В
	Дуже добре 
	

	71-80
	С
	Добре
	

	61-70
	D
	Задовільно 
	

	51-60
	Е 
	Достатньо
	

	0-50
	FX
	Незадовільно з правом перескладання
	Незараховано

	0-50
	F
	Незадовільно з обов’язковим повторним вивченням дисципліни
	Незараховано з обов’язковим повторним вивченням дисципліни



90-100 балів (відмінно) - виставляється студенту, який дав повну і правильну відповідь на всі питання, що базуються на знанні нормативно-правових актів, судової практики та спеціальної літератури. Прояви уміння застосування набуті знання до конкретних суспільно-економічних ситуацій та здібності аналізу джерел вивчення даного курсу.
81-89 балів (дуже добре) - виставляється студенту, який дав не цілком повну але правильну відповідь на всі питання, що базується на знанні.
71-80 балів (добре) - виставляється студенту, який дав повну і правильну відповідь, але не на всі питання, або відповідь не базується на всіх складових джерелах вивчення. Тобто знав нормативно-правовий акт та судову практику але не знав інформації, що міститься у спеціальній літературі, чи інформації, яка міститься у інших джерелах. Однак у підсумку його відповідь повинна базуватись не менше ніж на двох базових джерелах. 
61-70 балів (задовільно) - виставляється студенту, який не дав вичерпної детальної відповіді на питання контрольних завдань і яка базується тільки на одному із рекомендованих джерел вивчення матеріалу.
51-60 балів (достатньо) - виставляється студенту, який не дав вичерпної (достатньої) відповіді на питання контрольних завдань та не може назвати джерела інформації навчальної дисципліни.
0-50 балів (незадовільно) - виставляється студентові, який виявив значні прогалини в знаннях основного навчального матеріалу, допустив принципові помилки у виконанні передбачених програмою завдань, незнайомий з основною юридичною літературою з дисципліни.

10. Методичне забезпечення

1. Програма спецкурсу для студентів юридичного факультету.
2. Практикум зі спецкурсу для студентів юридичного факультету.

11. Рекомендовані джерела

РЕКОМЕНДОВАНА СПЕЦІАЛЬНА ЛІТЕРАТУРА

1.  Алюшина Н. О. Психологічні механізми ефективного управлінського впливу: навч.-метод. матеріали / Н. О. Алюшина, Т. В. Новаченко. – К. : НАДУ, 2013. – 48 с. 
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Форма підсумкового контролю успішності навчання - залік.
Засоби діагностики успішності навчання: задачі; письмові завдання; індивідуальні завдання.
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