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	1. Загальна інформація

	Назва дисципліни
	Тренінг з організації ведення переговорів

	Рівень вищої освіти
	другий (магістерський) рівень

	Викладач (-і)
	Надурак Віталій Вікторович

	Контактний телефон викладача
	(0342) 59-16-15

	E-mail викладача
	vnadurak@gmail.com

	Формат дисципліни
	Вибіркові дисципліни

	Обсяг дисципліни
	3 кредити ЄКТС, 90 годин.

	Посилання на сайт дистанційного навчання
	http://www.d-learn.pu.if.ua

	Консультації
	Консультації проводяться за запитом студента в зручний для всіх сторін час як в очній формі, так і з використанням різноманітних сучасних електронних засобів комунікації.

	2. Анотація до курсу

	Навчальна дисципліна «Тренінг з організації ведення переговорів» є складовою програми підготовки магістрів спеціальності 054 Соціологія.

Актуальність вивчення даної дисципліни зумовлена необхідністю вивчити базові принципи та техніки ведення переговорів для здійснення успішної професійної діяльності в майбутньому.

	3. Мета та цілі курсу 

	Метою вивчення навчальної дисципліни є знайомство студентів з сучасними техніками ведення переговорів.
Цілі: 

· Освоїти навички аргументації, що необхідні в переговорному процесів.
· Вивчити основні техніки «гарвардського методу» ведення переговорів.
· Освоїти поради ведення переговорів запропоновані Максом Бейзерманом та Доном Муром

	4. Компетентності
- Комунікаційні навички (С6). Адаптивність і комунікабельність.

	5. Результати навчання

	· Знати основні принципи правильної аргументації необхідні для ведення переговорів;

· вміти відрізняти позиції та інтереси сторін переговорів;
· розуміти відмінності між гарвардським на іншими методами ведення переговорів;
· демонструвати здатність конструювати взаємовигідні рішення для учасників переговорів;
· вміти протистояти «брудним методам» ведення переговорів;

· демонструвати здатність визначати альтернативи до угоди, які має кожна зі сторін;
· знати основи аналітичного підходу до переговорів (a decision-analytic approach to negotiations).

	6. Організація навчання курсу

	Обсяг курсу

	Вид заняття
	Загальна кількість годин

	лекції
	14

	семінарські заняття / практичні / лабораторні
	18

	самостійна робота
	60

	Ознаки курсу

	Семестр
	Спеціальність
	Курс

(рік навчання)
	Нормативний /
вибірковий

	2
	Соціологія
	               1
	Вибірковий

	Тематика курсу

	Тема, план
	Форма заняття
	Література
	Завдання, год
	Вага оцінки
	Термін виконання

	Тема 1. Аргументація в переговорному процесі
1. Структура аргументації.
2. Карта аргументів.

3. Правила, що стосуються тези. Як спростувати тезу.
4. Правила для аргументів. Як спростувати аргументи.
5. Правила для демонстрації.
6. Помилки, що порушують принцип релевантності.
7. Помилки, що порушують логічну схему аргументації.
8. Помилки, що порушують правило достатньої підстави.

	Лек.
Сем.
	1. Edward Damer. Attacking Faulty Reasoning: A Practical Guide to Fallacy-Free Arguments. Cengage Learning, 2012.
2. Жеребкін В.Є. Логіка: Підручник. – К.: Знання. – 2006.
3. Хоменко І. Логіка: теорія та практика: Підручник. — К.: Центр учбової літератури, 2010.
	6 години лекцій, 6 семінарів та 20 годин самостійної роботи
	
	4 міс.

	Тема 2. Гарвардський метод ведення переговорів 

1. Проблема 
2. Метод
3. Коли переговори йдуть невдало.

	Лек.
Сем.
	Роджер Фішер, Уільям Юрі, Брюс Петтон. Шлях до ТАК. Як вести переговори, не здаючи позицій. Київ: Основи, 2016.
	4 години лекцій 8 семінарів та 30 годин самостійної роботи
	
	4 міс.

	Тема 3. Уроки ведення переговорів від Макса Бейзермана та Дона Мура
1. Аналітичний підхід до ведення переговорів: загальна характеристика.
2. Альтернативи до угоди.

3. Інтереси сторін.
4. Створення цінності в переговорах.

5. Методи створення цінності в переговорах.
	Лек.
Сем.
	Bazerman, Max H., Moore, Don A.
Judgment in managerial decision making. Wiley, 2013.
	4 години лекцій 4 семінарів та 10 годин самостійної роботи
	
	4 міс.

	                              7. Система 

Загальна система оцінювання курсу
	оцінювання курсу

Оцінка за змістовий модуль №1 виставляється на основі поточної успішності студента, яка встановлюється шляхом опитування на семінарських заняттях та оцінки інших виконаних ним робіт, як-от есе, презентації, тести тощо (30 балів). 

Оцінка за змістовий модуль №2 виставляється на основі відвідин ним семінарських занять. За присутність на кожному семінарі нараховується 2 бали + 2 бали тим, хто не пропустив жодного семінару (в сумі – 20 балів).
Оцінка за змістовий модуль №3 виставляється на основі результату контрольної роботи, яка проводиться у вигляді письмового тесту. Робота оцінюється за 50-бальною шкалою. 

Додавши суми балів за змістові модулі, ми отримуємо підсумкову оцінку.

	Вимоги до письмової роботи
	Письмова робота виконується у вигляді тесту, який ґрунтується на тих питаннях, які виносились на лекційні та семінарські заняття. В кожному питанні тесту одна правильна відповідь. Загальна кількість питань – 20.

	Семінарські заняття
	На семінарських заняттях оцінювання відбувається за 5-бальною шкалою. Наприкінці семестру середнє арифметичне усіх оцінок перемножується на 6.

	Умови допуску до підсумкового контролю
	Для допуску до підсумкового контролю знань студент має набрати мінімум 25 балів. 

	8. Політика курсу

	Про роботу на заняттях. 

На заняттях від студента вимагається знати матеріал, формулювати власні думки щодо нього, демонструвати практичні навички його використання. Викладач оцінює як відповіді на питання так і доповнення, які у випадку відповідної кількості та якості також можуть заслуговувати на повноцінну оцінку.
Про академічну доброчесність:
Очікується, що студенти будуть дотримуватися принципів академічної доброчесності, усвідомлюючи наслідки її порушення, що визначається Положенням про запобігання та виявлення плагіату у ДВНЗ «Прикарпатський національний університет імені Василя Стефаника» https://pnu.edu.ua/положення-про-запобігання-плагіату/.
Про відвідування занять:
Відвідання занять є важливою складовою навчання. Очікується, що студенти відвідають лекції і практичні заняття курсу. Студентові надається можливість відпрацювати пропущені заняття.

	 8. Рекомендована література
1. Edward Damer. Attacking Faulty Reasoning: A Practical Guide to Fallacy-Free Arguments. Cengage Learning, 2012.

2. Жеребкін В.Є. Логіка: Підручник. – К.: Знання. – 2006.

3. Хоменко І. Логіка: теорія та практика: Підручник. - К.: Центр учбової літератури, 2010.

4. Роджер Фішер, Уільям Юрі, Брюс Петтон. Шлях до ТАК. Як вести переговори, не здаючи позицій. Київ: Основи, 2016.

5. Bazerman, Max H., Moore, Don A. Judgment in managerial decision making. Wiley, 2013.
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