Министерство здравоохранения Саратовской области
Государственное автономное образовательное учреждение

среднего профессионального образования Саратовской области
«Балашовское медицинское училище»

Рабочая программа УЧЕБНОЙ дисциплины

Психологические аспекты работы фармацевта
2015 г.

г. Балашов

	[image: image1.jpg]«CornacoBaHo» «YTBepKIAIOY

Ipencenarens IIMK «o6menpogpecchonaibHbIX 3amectH JpeKTopa o yueOHoi pabore
mucnummmy_<///28iCapoctesosa H.H./ g l'apura H.B.

Ne ipotokona_/ ot «3/ » £F 20/5T. « 3 ;ﬁ/ﬂﬁ/ 20 /4r.




	



Программа учебной дисциплины разработана на основе Федерального государственного образовательного стандарта (далее ФГОС) по специальности среднего профессионального образования (далее СПО) 33.02.01 «Фармация».

Организация-разработчик: Государственное автономное образовательное учреждение среднего профессионального образования «Балашовское медицинское училище» 

Разработчик: Савостьянова Наталья Николаевна,  преподаватель учебной дисциплины «Психологические аспекты работы фармацевта», высшая квалификационная категория, ГАОУ СПО "Балашовское медицинское училище"

Рецензент: Гладков С.М., кандидат педагогических наук, доцент кафедры гуманитарных и естественнонаучных дисциплин Балашовского филиала РАНХ и ГС 
СОДЕРЖАНИЕ

	
	стр.

	1. ПАСПОРТ ПРОГРАММЫ УЧЕБНОЙ ДИСЦИПЛИНЫ
	4

	2. СТРУКТУРА и содержание УЧЕБНОЙ ДИСЦИПЛИНЫ
	6

	3. условия реализации учебной дисциплины
	11

	4. Контроль и оценка результатов Освоения учебной дисциплины
	13


1. паспорт РАБОЧЕЙ ПРОГРАММЫ УЧЕБНОЙ ДИСЦИПЛИНЫ

Психологические аспекты работы фармацевта
1.1. Область применения программы

Программа учебной дисциплины «Психология» является частью программы подготовки специалистов среднего звена  в соответствии с ФГОС по специальности СПО 33.02.01 "Фармация".
1.2. Место дисциплины в структуре основной профессиональной образовательной программы: 
Профессиональный цикл. Общепрофессиональные дисциплины.
1.3. Цели и задачи дисциплины – требования к результатам освоения дисциплины:
В результате освоения дисциплины обучающийся должен уметь:
· использовать средства общения в психотерапевтических целях;
· эффективно применять личный контакт фармацевта с посетителем аптеки.
· применять техники и приемы эффективного общения в профессиональной деятельности;
· развивать качества, необходимые для успешной работы фармацевта.
· использовать приемы саморегуляции поведения в процессе межличностного общения;
· вести деловые переговоры;

· эффективно использовать психологические приёмы и методики в розничных продажах;

· применять методы разрешения конфликтов;

· выявлять и исправлять типичные психологические ошибки фармацевта.
В результате освоения дисциплины обучающийся должен знать:

· закономерности общения;
· ключевые факторы успеха;

· качества, необходимые для успешной работы фармацевта;

· социально-психологический подход к взаимоотношениям фармацевта и посетителя аптеки;

· значение деловые переговоров;

· психологические аспекты техники розничных продаж;

· типы покупателей и психологические методы работы с ними;

· приемы психологической саморегуляции;

· основы делового общения;

· взаимосвязь общения и деятельности;

· механизмы взаимопонимания в общении;

· техники и приемы общения, правила слушания, ведения беседы, убеждения;

· этические принципы делового общения;

· источники, причины, виды и способы разрешения конфликтов.
1.4. Количество часов на освоение программы учебной дисциплины:
максимальной учебной нагрузки обучающегося  48 часов, в том числе:

· обязательной аудиторной учебной нагрузки обучающегося 32 часа;

· самостоятельной работы обучающегося 16 часов.

2. СТРУКТУРА И СОДЕРЖАНИЕ УЧЕБНОЙ ДИСЦИПЛИНЫ

2.1. Объем учебной дисциплины и виды учебной работы

	Вид учебной работы
	Объем часов

	Максимальная учебная нагрузка (всего)
	48

	Обязательная аудиторная учебная нагрузка (всего) 
	32

	в том числе:
	

	     лабораторные  работы (не предусмотрено)
	-

	     практические занятия
	20

	     контрольные работы (не предусмотрено)
	-

	     курсовая работа (проект) (не предусмотрено)
	-

	Самостоятельная работа обучающегося (всего)
	16

	в том числе:
	

	· самостоятельная работа над курсовой работой (проектом) (не предусмотрено)
	-

	· работа с литературой в библиотеке, работа в сети Интернет;
	2

	· подготовка рефератов, докладов, сообщений;
	2

	· составление кроссвордов, презентативного материала;
	2

	· подготовка к контрольному опросу, тестовым заданиям;
	1

	· решение ситуационных задач;
	2

	· исследование по психологическим методикам, интерпретация результатов.
	2

	· самодиагностика
	2

	· ведение дневника наблюдения 
	2

	· выполнение психогимнастических упражнений
	1

	Итоговая аттестация в форме дифференцированного зачета


2.2. Тематический план и содержание учебной дисциплины «Психологические аспекты работы фармацевта»
	Наименование 

разделов, тем
	Содержание учебного материала, лабораторные и практические занятия, 

самостоятельная работа обучающихся, курсовая работа (проект) (если предусмотрены)
	Объем

часов
	Уровень освоения

	1
	2
	3
	4

	Тема 1.

Введение. 

Личный контакт фармацевта с 

посетителем аптеки
	Содержание учебного материала:

1. Психологические особенности трудовой деятельности фармацевта. 

2. Психология в системе отношений фармацевт-больной-общество. 

3. Психологические особенности поведения фармацевта и посетителя аптеки. 

4. Особенности профессионального общения медицинского работника. 

5. Этапы продаж в аптеке и установление личного контакта. 
	2
	1

	
	Лабораторные  работы (не предусмотрено)
	-
	

	
	Практические занятия Психологические особенности трудовой деятельности фармацевта. 
	2
	

	
	Контрольные работы (не предусмотрено)
	-
	

	
	Самостоятельная работа обучающихся:  

1. Изучение литературы по теме. 

2. Работа в сети Интернет. 

3. Создание мультимедийных презентаций  и подготовка сообщений по теме. 
	2
	

	Тема 2.

Ключевые факторы успеха и качества, необходимые для успешной работы фармацевта
	Содержание учебного материала:

1. Основные психологические требования к профессиональной подготовке фармацевтических работников. 
2. Качества, необходимые для успешной работы фармацевта. 
3. Выявление приоритетных качества фармацевтического работника с точки зрения посетителей аптек. 
	2
	1

	
	Лабораторные  работы (не предусмотрено)
	-
	

	
	Практические занятия. Качества, необходимые для успешной работы фармацевта.
	2
	

	
	Контрольная работа (не предусмотрено)
	-
	

	
	Самостоятельная работа обучающихся:  

1. Подбор методик и тестов для диагностики качеств, необходимых для успешной работы фармацевта. 
2. Составление рекомендаций по развитию этих качеств на основе данных самодиагностики.
	2
	

	Тема 3.

Социально-психологический подход к взаимоотношениям фармацевта и посетителя аптеки
	Содержание учебного материала:

1. Параметры восприятия взаимоотношений. 
2. Социальная и нравственная ответственность фармацевтических работников. 
3. Удовлетворённость посетителей аптеки фармацевтическим обслуживанием. 
4. Анализ жалоб посетителей. 
5. Оценка потребительских предпочтений. 
6. Выявление удовлетворённости посетителей работой фармацевта. 
7. Техника и приемы активного слушания. 
8. Методы общения фармацевта с посетителями аптеки. 
9. Формы контакта с посетителями аптеки.
	2
	1

	
	Лабораторные  работы (не предусмотрено)
	-
	

	
	Практические занятия. Техника и приемы активного слушания. Методы общения фармацевта с посетителями аптеки. 
	4
	

	
	Контрольные работы (не предусмотрено)
	-
	

	
	Самостоятельная работа обучающихся:  

1. Изучение литературы по теме. 

2. Подготовка сообщений на тему "Практические использование техники и приемов активного слушания ". 

3. Составление ситуационных задач. 
	3
	

	Тема 4.

Этика делового общения.
Конфликты и пути их разрешения
	Содержание учебного материала:

1. Психологические особенности и проблемы фармацевтической этики. 
2. Морально-нравственные аспекты фармацевтической профессии. 
3. Этические  кодексы как одна из основ  фармацевтической помощи. 
4. Техники и приемы эффективного общения. 
5. Понятие делового общения. 
6. Правила ведения деловой беседы, убеждения. 
7. Выявление психологической совместимости работников аптеки.
8. Барьеры общения. 

9. Конфликт как универсальное явление. 

10. Понятия «конфликт». 

11. Функции конфликта. 

12. Источники и виды конфликтов. 

13. Способы разрешения конфликтов. 

14. Особенности производственных конфликтов. 

15. Факторы профессиональной напряженности труда работников аптеки. 

16. Профилактика конфликтов в организациях, осуществляющих медицинскую деятельность. 

17. Типичные психологические ошибки фармацевта.
	2
	1

	
	Лабораторные  работы (не предусмотрено)
	-
	

	
	Практические занятия. Деловые переговоры, их значение. Типичные психологические ошибки фармацевта. Методы разрешения конфликтов.
	6
	

	
	Контрольные работы (не предусмотрено)
	-
	

	
	Самостоятельная работа обучающихся:  

1. Работа с литературой. 

2. Работа с сети Интернет. 

3. Создание мультимедийных презентаций по теме. 

4. Подготовка сообщений на темы: "Этика в системе отношений фармацевт - больной - общество", "Взаимоотношения в фармацевтическом коллективе (фармацевт - фармацевт)", "Взаимоотношения фармацевтического работника и врача (фармацевт - врач)", "Правила слушания", «Общение с трудными людьми».
5. Составление ситуационных задач. 

6. Изучение информационного материала (приемы эффективного общения). 

7. Самодиагностика коммуникативных способностей. 

8. Изучение и комментирование 

9. Общей концепции фармацевтической биоэтики и Этического кодекса фармацевтического работника России.
10. Создание мультимедийных презентаций по теме. 
11. Ведение дневника наблюдения (социальные роли, механизмы взаимопонимания в общении медицинского работника с коллегами, клиентами) 
12. Решение ситуационных задач по барьерам общения. 
13. Самодиагностика стиля поведения в конфликтной ситуации. 
14. Составление рекомендаций по работе с конфликтами в медицинских организациях. 
15. Выполнение психогимнастических упражнений, способствующих предупреждению конфликта, профилактике негативных состояний и использование приемов урегулирования. 
16. Реферативная работа «Способы оптимизации общения в организациях, осуществляющих медицинскую деятельность»
	4
	

	Тема 5.

Психологические аспекты техники розничных продаж
	Содержание учебного материала:

1. Психология процесса купли-продажи. 
2. Психология аптечной торговли. 
3. Психологические факторы воздействия на спрос. 
4. Факторы, влияющие на выбор покупки в аптеке. 
5. Стиль общения с потребителями. 
6. Проблемы общения "фармацевтический работник- покупатель". 
7. Качественные изменения характера общения в аптечной системе. 
8. Профессиональное от​ношение к общению с потребителями. 
9. Внутренние факторы поведения потребителей.
	2
	1

	
	Лабораторные  работы (не предусмотрено)
	-
	

	
	Практические занятия .Психологические аспекты техники розничных продаж
	2
	

	
	Контрольные работы (не предусмотрено)
	-
	

	
	Самостоятельная работа обучающихся:  

1. Работа с литературой. 

2. Работа с сети Интернет. 

3. Подготовка сообщений: "Техники розничных продаж". 

4. Составление и решение ситуационных задач.
	2
	

	Тема 6.

Социально-демографический портрет 

покупателя аптеки
	Содержание учебного материала:

1. Социально-демографическая характеристика посетителей аптек: по возрастным группам, по социальной принадлежности. 
2. Психологические особенности потребительского поведения. 
3. Основные типы покупателей в аптеки и работа с ними. 
4. Методы обращения к личности посетителя торгового зала. 
	2
	1

	
	Лабораторные  работы (не предусмотрено)
	-
	

	
	Практические занятия. Типы покупателей и методы работы с ними.
	4
	

	
	Контрольные работы (не предусмотрено)
	-
	

	
	Самостоятельная работа обучающихся:  

1. Работа с литературой. 

2. Работа с сети Интернет.

3. Подготовка сообщений: "Типы покупателей аптеки". 
	3
	

	Тематика курсовой работы (проекта) (не предусмотрено)
	-
	

	Самостоятельная работа обучающихся над курсовой работой (проектом) (не предусмотрено)
	-
	

	Всего:
	48
	


3. условия реализации УЧЕБНОЙ дисциплины

3.1. Требования к минимальному материально-техническому обеспечению

Реализация программы дисциплины требует наличия учебного кабинета. 

Оборудование учебного кабинета: легко перемещаемые в пространстве столы, стулья, доска.

Технические средства обучения: компьютер, проектор, экран, мультимедийные средства обучения (компьютерные презентации, фильмы).
3.2. Информационное обеспечение обучения

Перечень рекомендуемых учебных изданий, дополнительной литературы

Основные источники:

1. Волкова А.И. Психология общения. – Ростов-на-Дону: Феникс, 2011.
2. Ильин Е.П. Психология общения. – СПб.: Питер, 2011

3. Ильин Е. П.   Психология общения и межличностных отношений  / Е.П. П. Ильин.-СПб.:   Питер,: 2012.

4. Руденко А.М. Психология для медицинских специальностей/  А.М. Руденко, С.И. Самыгин. – Ростов-на-Дону: Феникс, 2011. 

5. Шеламова ,  Г. М.   Деловая культура и психология общения :учебное пособие /  Г. М. Шеламова .-М.:     Академия,   2011.
Дополнительные источники:

1. Богатырева, Н. Конфликтогены или как вести себя в конфликте / Н.Богатырева // Управление персоналом. - 2011. - №20. - С.77-81.

2. Гришина, Н.В. Психология конфликта / Н.В.Гришина. - СПб.: ПИТЕР, 2012. 

3. Романова Н. Н., Филиппов ,  А. В. Культура речевого общения: этика, прагматика, психология: словарь. /Н. Н. Романова, А. В. Филиппов .-М.: Флинта,  2012. 
4. Адаме С. Успешная продажа / Пер. с англ. А.Н. Бань. Минск, 2003.

5. 4.Батаршев А.В. Личность делового человека: Социально-психологический аспект. М., 2011.

6. Богданова Н.Б. Искусство продаж в аптеке // Библиотека журнала "Экономический вестник фармации". М., 2011.

7. Кузин Ф. Культура делового общения: Практические пособие. М., 2011.

8.  Лиллей Р. Как работать с трудными людьми / Пер. с англ.; Под ред. М. М. Зонис. СПб., 2011.

9. Митрошенков О.А. Эффективные переговоры: Практические пособие для деловых людей. М., 2011.
10. Пауков С.В. Искусство продажи медикаментов. М., 2011.
11. Полетаев Д.В. Почему люди уходят из аптеки без покупок? // Библиотека журнала "Экономический вестник фармации". М., 2012.
12. Емельянов С.М. Практикум по конфликтологии. – Питер, 2012 – 384 с.
13. . Психология и этика делового общения. Под редакцией Лавриненко В.Н. М., 2012
Интернет – ресурсы:

1. www.medpsy.ru

2. www.psylib.org.ua
3. www.flogiston.ru
4. Контроль и оценка результатов освоения Дисциплины
Контроль и оценка результатов освоения дисциплины осуществляется преподавателем в процессе проведения практических занятий,  тестирования, а также при выполнении обучающимися индивидуальных заданий.
	Результаты обучения

(освоенные умения, усвоенные знания)
	Формы и методы 
контроля и оценки 
результатов обучения 

	Умения

	· использовать средства общения в психотерапевтических целях;
	Решение ситуационных задач

Тестирование

Контроль за ведением дневника

наблюдения  

Наблюдение за использованием техник и приемов эффективного

общения в тренинговой работе

	· эффективно применять личный контакт фармацевта с посетителем аптеки.
	

	· применять техники и приемы эффективного общения в профессиональной деятельности;
	

	· развивать качества, необходимые для успешной работы фармацевта.
	

	· использовать приемы саморегуляции поведения в процессе межличностного общения;
	

	· вести деловые переговоры;
	

	· эффективно использовать психологические приёмы и методики в розничных продажах;
	

	· применять методы разрешения конфликтов;
	

	· выявлять и исправлять типичные психологические ошибки фармацевта.
	

	· использовать средства общения в психотерапевтических целях;
	

	· эффективно применять личный контакт фармацевта с посетителем аптеки.
	

	· применять техники и приемы эффективного общения в профессиональной деятельности;
	

	· развивать качества, необходимые для успешной работы фармацевта.
	

	Знания

	· закономерности общения;
	Устный опрос.

Презентативный материал.

Реферативная работа.

Доклады.

Решение ситуационных задач.

Тестирование.

Контроль за ведением дневника

наблюдения.  

Наблюдение за использованием техник и приемов эффективного

общения в тренинговой работе.

	· ключевые факторы успеха;
	

	· качества, необходимые для успешной работы фармацевта;
	

	· социально-психологический подход к взаимоотношениям фармацевта и посетителя аптеки;
	

	· значение деловые переговоров;
	

	· психологические аспекты техники розничных продаж;
	

	· типы покупателей и психологические методы работы с ними;
	

	· приемы психологической саморегуляции;
	

	· основы делового общения;
	

	· взаимосвязь общения и деятельности;
	

	· механизмы взаимопонимания в общении;
	

	· техники и приемы общения, правила слушания, ведения беседы, убеждения;
	

	· этические принципы делового общения;
	

	· источники, причины, виды и способы разрешения конфликтов.
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