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Розділ 1. Опис навчальної дисципліни 
 

Таблиця 1 – Опис навчальної дисципліни «Тренінг: Техніка міжнародних 

комерційних переговорів» 

Місце у 

структурно-

логічній схемі 

підготовки 

Пререквізити: тренінг: міжнародні бізнес-проекти, 
міжнародна макро-економіка та міжнародна мікро-
економіка, тренінг: кон’юнктурний аналіз у міжнародному 
бізнесі, тренінг: міжнародні інформаційні системи та 
технології, міжнародна бізнес-статистика, іноземна мова, 
політичний розвиток та політичні системи країн світу, 
основи міжнародного бізнесу, міжнародний бізнес, 
практична психологія, міжнародні економічні відносини, 
міжнародний маркетинг, міжнародний менеджмент, 
корпоративне управління та соціальна відповідальність у 
міжнародному бізнесі, конкуренція та конкурентна 
поведінка у міжнародному бізнесі, економічний аналіз у 
міжнародному бізнесі. 
Постреквізити: інвестиційний клімат зарубіжних країн, 
міжнародне публічне право, тренінг: техніка укладання 
міжнародних комерційних контрактів.  

Мова 

викладання 

Українська, англійська 

Статус дисципліни – обов’язкова 

Курс/семестр вивчення 4 курс, 7 семестр 
Кількість кредитів ЄКТС/ кількість 
модулів 

5/2 

Денна форма навчання: 

Кількість годин: – загальна кількість: 7 семестр - 150 годин 

- лекції: - 

- практичні заняття: 60 годин 

- самостійна робота: 90 годин 

- вид підсумкового контролю (ПМК, екзамен): ПМК 

Заочна форма навчання: 

Кількість годин: – загальна кількість: 7 семестр - 150 годин 

- лекції: - 

- практичні заняття: 12 год. 
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- самостійна робота: 138 годин 

- вид підсумкового контролю (ПМК, екзамен): ПМК 

 
 

Розділ 2. Перелік компетентностей, які забезпечує дана навчальна 
дисципліна, програмні результати навчання 

 
Мета вивчення навчальної дисципліни – надати знання з техніки 

міжнародних ділових переговорів і практичні вміння та навички  їх ведення. 

 

 Таблиця 2 – Перелік компетентностей, які забезпечує дана навчальна 
дисципліна, програмні результати навчання 

Програмні результати навчання 
Компетентності, якими повинен 

оволодіти здобувач 
 ПРН02. Вільно спілкуватися з 

професійних питань державною 
та іноземними мовами усно і 
письмово, фахово 
використовувати економічну 
термінологію.  

 ПРН03. Використовувати 
сучасні інформаційні та 
комунікаційні технології, 
програмні пакети загального і 
спеціального призначення 

 ПРН05. Володіти навичками 
самоаналізу (самоконтролю), 
бути зрозумілим для 
представників інших бізнес-
культур та професійних груп 
різного рівня (з фахівцями з 
інших галузей знань/видів 
діяльності) на засадах 
цінування різноманітності, 
мультикультурності, 
толерантності та поваги до них 

 ПРН21. Розуміти і мати 
навички з ведення ділового 
протоколу та ділового етикету у 
сфері міжнародних 
економічних відносин, 
враховуючи особливості 

 ЗК05. Здатність спілкуватися 
державною мовою як усно, так і 
письмово.  

 ЗК09. Уміння бути критичним та 
самокритичним 

 ЗК10. Здатність спілкуватися з 
представниками інших професійних 
груп різного рівня (з експертами з 
інших галузей знань/видів 
економічної діяльності) 

 СК10. Здатність обґрунтовувати 
доцільність застосування правових, 
економічних та дипломатичних 
методів (засобів) вирішення 
конфліктних ситуацій на 
міжнародному рівні 
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Програмні результати навчання 
Компетентності, якими повинен 

оволодіти здобувач 
міжкультурного спілкування на 
професійному та соціальному 
рівнях, як державною так і 
іноземними мовами 
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Розділ 3. Програма навчальної дисципліни 
 

Модуль 1. Підготовка та ведення переговорів 

 

Тема 1. Постановка цілей переговорів 

Визначення основних і другорядних цілейусіх сторін переговорів. Аналіз 

слабких та сильних сторін учасників переговорів. Визначення переконань, 

ступені обізнаності та професійності сторін переговорів. Визначення критеріїв 

успішності переговорів. Визначення «червоних ліній» в переговорах. 

Планування переговорів в часі. 

 

Тема 2. Підготовка до переговорів 

Формування команди переговорників. Визначення плану переговорів. 

Вивчення майбутніх партнерів по переговорах. Визначення місця проведення 

переговорів. Визначення безпосередніх переговорників. Розподілення ролей 

переговорників. Визначення стилю ведення переговорів.  

 

Тема 3. В переговорній кімнаті: встановлення довіри та початку 

роботи 

Встановлення довіри між сторонами переговорів. Основні методи 

налагодження довірчих відносин. Перед початком переговорів у кімнаті 

переговорів. Переривання переговорів/їх учасників. Встановлення паритету між 

переговорниками. Вітання. Формування первинних вражень про себе у партерів 

по переговорах. Обговорення конфіденційності з іншою стороною переговорів.  

 

Тема 4. Поза кімнатою переговорів 

Основні аспекти роботи учасників команди переговірниківпоза межами 

кімнати переговорів. Відносини з медіа (використання медіа) в процесі 

переговорів. Спілкування із громадськістю в ході ведення переговорів. 

Залучення агентів впливу серед учасників команди партнерів по переговорах. 
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Модуль 2. Спеціальні навички переговорника 

 

Тема 5. Техніки переконання 

Основні техніки переконання у переговорах. «Сторітеллінг» та «зображення 

картин» в процесі переконання іншої сторони. Використання питань для 

переконання. Правильне використання емоцій з метою переконання. 

Знаходження «спільних точок дотику». Переведення конфлікту у «спільне 

вирішення проблеми». Пошук компромісів. Мотиваційний діалог. Активне 

слухання. Використання мовчання. Використання документів. Проведення 

переговорів через посередника. Заміна учасників переговорів.  

 

Тема 6. Відповідаючи іншій стороні переговорів 

Ведення переговорів із досвідченими переговорниками. Ведення переговорів 

з непідготовленими переговорниками. Коли до переговорів приєднуються нові 

учасники. Відповідаючи на агресію, персональні випади. Відповідаючи на 

спроби зірвати переговори.  

 

Тема 7. Заключні сесії переговорів: шляхи досягнення успішних 

результатів 

Підтвердження взаємного розуміння досягнутих результатів переговорів. 

Підбиття підсумків переговорів. Планування наступних раундів переговорів. 

Погодження спільної заяви щодо досягнутих результатів переговорів.  

 
 

Розділ 4.  Тематичний план навчальної дисципліни 
 

Таблиця 4.1 – Тематичний план навчальної дисципліни «Тренінг: Техніка 
міжнародних комерційних переговорів» для здобувачів вищої освіти денної 
форми навчання 

 

Назва теми  
(лекції) та питання 

теми (лекції) 

К
іл

ь
к

іс
ть

 
го

д
и

н
 Назва теми та питання 

семінарського, 
практичного або 

лабораторного заняття К
іл

ь
к

іс
ть

 
го

д
и

н
 

Завдання 
самостійної 
роботи в розрізі 
тем К

іл
ь

к
іс

ть
 

го
д

и
н

 

Модуль 1. Підготовка та ведення переговорів 
Тема 1. Постановка 
цілей переговорів 
 

- 
Практичне заняття 1-4. 
Постановка цілей 
переговорів 

8 
Виконати тести 
самоконтролю 
знань. Виконати 

12 
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1. Визначення основних і 
другорядних цілей усіх 
сторін переговорів.  
2. Аналіз слабких та 
сильних сторін учасників 
переговорів.  
3. Визначення переконань, 
ступені обізнаності та 
професійності сторін 
переговорів.  
4. Визначення критеріїв 
успішності переговорів.  
5. Визначення «червоних 
ліній» в переговорах.  
6. Планування переговорів 
в часі. 

індивідуальні 
завдання. 

Тема 2. Підготовка до 
переговорів 

 
 

 

Практичне заняття 5-8. 
Підготовка до переговорів 

 
1. Формування команди 
переговорників.  
2. Визначення плану 
переговорів.  
3. Вивчення майбутніх 
партнерів по переговорах.  
4. Визначення місця 
проведення переговорів.  
5. Визначення 
безпосередніх 
переговорників.  
6. Розподілення ролей 
переговорників.  
7. Визначення стилю 
ведення переговорів. 

8 

Виконати тести 
самоконтролю 
знань. Виконати 
індивідуальні 
завдання. 
 

12 

Тема 3. В переговорній 
кімнаті: встановлення 
довіри та початку 
роботи 
 
 
 

 

Практичне заняття 9-13. 
В переговорній кімнаті: 
встановлення довіри та 
початку роботи 
 
 1. Встановлення довіри 
між сторонами 
переговорів.  
2. Основні методи 
налагодження довірчих 
відносин.  
3. Перед початком 
переговорів у кімнаті 
переговорів.  
3. Переривання 
переговорів/їх учасників.  
4. Встановлення паритету 
між переговорниками.  
5. Вітання.  

10 

Виконати тести 
самоконтролю 
знань. Виконати 
індивідуальні 
завдання. 
 

12 
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6. Формування первинних 
вражень про себе у 
партерів по переговорах.  
7. Обговорення 
конфіденційності з іншою 
стороною переговорів. 

Тема 4. Поза кімнатою 
переговорів 
 
 

 

Практичне заняття 14-
17. Поза кімнатою 
переговорів 
 
1. Основні аспекти роботи 
учасників команди 
переговірників поза 
межами кімнати 
переговорів.  
2. Відносини з медіа 
(використання медіа) в 
процесі переговорів.  
3. Спілкування із 
громадськістю в ході 
ведення переговорів.  
4. Залучення агентів 
впливу серед учасників 
команди партнерів по 
переговорах. 
 
Модульна контрольна 
робота 

8 

Виконати тести 
самоконтролю 
знань. Виконати 
індивідуальні 
завдання. 
 

12 

Модуль 2. Спеціальні навички переговорника 
Тема 5. Техніки 
переконання 
 
 

 

Практичне заняття 18-
22. Техніки переконання 

 
1. Основні техніки 
переконання у 
переговорах.  
2. «Сторітеллінг» та 
«зображення картин» в 
процесі переконання 
іншої сторони.  
3. Використання питань 
для переконання.  
4. Правильне 
використання емоцій з 
метою переконання.  
5. Знаходження «спільних 
точок дотику».  
6. Переведення конфлікту 
у «спільне вирішення 
проблеми».  
7. Пошук компромісів.  
8. Мотиваційний діалог.  
9. Активне слухання.  
10. Використання 
мовчання.  

10 

Виконати тести 
самоконтролю 
знань. Виконати 
індивідуальні 
завдання. 
 

18 
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11. Використання 
документів.  
12. Проведення 
переговорів через 
посередника.  
13. Заміна учасників 
переговорів. 

Тема 6. Відповідаючи 
іншій стороні 
переговорів 
 
 

 

Практичне заняття 23-
26. Відповідаючи іншій 
стороні переговорів 

 
1. Ведення переговорів із 
досвідченими 
переговорниками.  
2. Ведення переговорів з 
непідготовленими 
переговорниками.  
3.Коли до переговорів 
приєднуються нові 
учасники.  
4.Відповідаючи на 
агресію, персональні 
випади.  
5. Відповідаючи на спроби 
зірвати переговори. 

8 

Виконати тести 
самоконтролю 
знань. Виконати 
індивідуальні 
завдання. 
 

12 

Тема 7. Заключні сесії 
переговорів: шляхи 
досягнення успішних 
результатів 
 
 
 

 

Практичне заняття 27-
30. Заключні сесії 
переговорів: шляхи 
досягнення успішних 
результатів 

 
1. Підтвердження 
взаємного розуміння 
досягнутих результатів 
переговорів.  
2. Підбиття підсумків 
переговорів.  
3. Планування наступних 
раундів переговорів.  
4. Погодження спільної 
заяви щодо досягнутих 
результатів переговорів. 
 
Модульна контрольна 
робота 

8 

Виконати тести 
самоконтролю 
знань. Виконати 
індивідуальні 
завдання. 
 

12 

Разом   60  90 
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Таблиця 4.2 – Тематичний план навчальної дисципліни «Тренінг: Техніка 
міжнародних комерційних переговорів» для здобувачів вищої освіти заочної 
форми навчання 

Назва теми  
(лекції) та питання 

теми (лекції) 

К
іл

ь
к

іс
ть

 
го

д
и

н
 Назва теми та питання 

семінарського, 
практичного або 

лабораторного заняття К
іл

ь
к

іс
ть

 
го

д
и

н
 

Завдання 
самостійної 
роботи в розрізі 
тем К

іл
ь

к
іс

ть
 

го
д

и
н

 

Модуль 1. Підготовка та ведення переговорів 
Тема 1. Постановка 
цілей переговорів 
 

 

- 

Практичне заняття 1-4. 
Постановка цілей 
переговорів 

 
1. Визначення основних і 
другорядних цілей усіх 
сторін переговорів.  
2. Аналіз слабких та 
сильних сторін учасників 
переговорів.  
3. Визначення переконань, 
ступені обізнаності та 
професійності сторін 
переговорів.  
4. Визначення критеріїв 
успішності переговорів.  
5. Визначення «червоних 
ліній» в переговорах.  
6. Планування переговорів 
в часі. 

- 

Виконати тести 
самоконтролю 
знань. Виконати 
індивідуальні 
завдання. 

20 

Тема 2. Підготовка до 
переговорів 

 
 

 

Практичне заняття 5-8. 
Підготовка до переговорів 

 
1. Формування команди 
переговорників.  
2. Визначення плану 
переговорів.  
3. Вивчення майбутніх 
партнерів по переговорах.  
4. Визначення місця 
проведення переговорів.  
5. Визначення 
безпосередніх 
переговорників.  
6. Розподілення ролей 
переговорників.  
7. Визначення стилю 
ведення переговорів. 

2 

Виконати тести 
самоконтролю 
знань. Виконати 
індивідуальні 
завдання. 
 

20 

Тема 3. В переговорній 
кімнаті: встановлення 
довіри та початку 
роботи 
 
 
 

 

Практичне заняття 9-13. 
В переговорній кімнаті: 
встановлення довіри та 
початку роботи 
 
 1. Встановлення довіри 
між сторонами 

2 

Виконати тести 
самоконтролю 
знань. Виконати 
індивідуальні 
завдання. 
 

20 
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переговорів.  
2. Основні методи 
налагодження довірчих 
відносин.  
3. Перед початком 
переговорів у кімнаті 
переговорів.  
3. Переривання 
переговорів/їх учасників.  
4. Встановлення паритету 
між переговорниками.  
5. Вітання.  
6. Формування первинних 
вражень про себе у 
партерів по переговорах.  
7. Обговорення 
конфіденційності з іншою 
стороною переговорів. 

Тема 4. Поза кімнатою 
переговорів 
 
 

 

Практичне заняття 14-
17. Поза кімнатою 
переговорів 
 
1. Основні аспекти роботи 
учасників команди 
переговірників поза 
межами кімнати 
переговорів.  
2. Відносини з медіа 
(використання медіа) в 
процесі переговорів.  
3. Спілкування із 
громадськістю в ході 
ведення переговорів.  
4. Залучення агентів 
впливу серед учасників 
команди партнерів по 
переговорах. 
 
Модульна контрольна 
робота 

2 

Виконати тести 
самоконтролю 
знань. Виконати 
індивідуальні 
завдання. 
 

18 

Модуль 2. Спеціальні навички переговорника 
Тема 5. Техніки 
переконання 
 
 

 

Практичне заняття 18-
22. Техніки переконання 

 
1. Основні техніки 
переконання у 
переговорах.  
2. «Сторітеллінг» та 
«зображення картин» в 
процесі переконання 
іншої сторони.  
3. Використання питань 
для переконання.  
4. Правильне 

2 

Виконати тести 
самоконтролю 
знань. Виконати 
індивідуальні 
завдання. 
 

22 
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використання емоцій з 
метою переконання.  
5. Знаходження «спільних 
точок дотику».  
6. Переведення конфлікту 
у «спільне вирішення 
проблеми».  
7. Пошук компромісів.  
8. Мотиваційний діалог.  
9. Активне слухання.  
10. Використання 
мовчання.  
11. Використання 
документів.  
12. Проведення 
переговорів через 
посередника.  
13. Заміна учасників 
переговорів. 

Тема 6. Відповідаючи 
іншій стороні 
переговорів 
 
 

 

Практичне заняття 23-
26. Відповідаючи іншій 
стороні переговорів 

 
1. Ведення переговорів із 
досвідченими 
переговорниками.  
2. Ведення переговорів з 
непідготовленими 
переговорниками.  
3.Коли до переговорів 
приєднуються нові 
учасники.  
4.Відповідаючи на 
агресію, персональні 
випади.  
5. Відповідаючи на спроби 
зірвати переговори. 

2 

Виконати тести 
самоконтролю 
знань. Виконати 
індивідуальні 
завдання. 
 

18 

Тема 7. Заключні сесії 
переговорів: шляхи 
досягнення успішних 
результатів 
 
 
 

 

Практичне заняття 27-
30. Заключні сесії 
переговорів: шляхи 
досягнення успішних 
результатів 

 
1. Підтвердження 
взаємного розуміння 
досягнутих результатів 
переговорів.  
2. Підбиття підсумків 
переговорів.  
3. Планування наступних 
раундів переговорів.  
4. Погодження спільної 
заяви щодо досягнутих 
результатів переговорів. 

2 

Виконати тести 
самоконтролю 
знань. Виконати 
індивідуальні 
завдання. 
 

20 
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Модульна контрольна 
робота 

Разом   12  138 

 

 

Розділ 5. Система оцінювання знань студентів 

 
Таблиця 5.1 – Підсумкова оцінка за вивчення навчальної дисципліни 

розраховується через поточне оцінювання 

Види робіт 
Максимальна 

кількість 
балів 

Модуль 1 (теми 1-4): обговорення матеріалу занять 
(10 балів); виконання навчальних завдань (20 балів); 
тестування (10 балів); поточна модульна робота (10 балів) 

50 

Модуль 2 (теми 5-7): обговорення матеріалу занять 
(10 балів); виконання навчальних завдань (20 балів); 
тестування (10 балів); поточна модульна робота (10 балів) 

50 

Разом 100 

 
Перелік активностей для отримання додаткових балів* 

Види робіт 

Максимальна 

кількість 

балів 

Участь у студентському науковому гуртку «Глобус» 5 

Участь у наукових студентських конференціях 10 

Підготовка наукового проєкту 10 

Примітка: додаткові бали додаються до загальної підсумкової оцінки за 

вивчення навчальної дисципліни, яка не може перевищувати 100 балів. 

 

 

 

Таблиця 5.2 – Шкала оцінювання знань здобувачів вищої освіти за 
результатами вивчення навчальної дисципліни 
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Сума балів за всі види 
навчальної діяльності 

Оцінка за 
шкалою 
ЄКТС 

Оцінка за національною шкалою 

90–100 А Відмінно  
82–89 В Дуже добре  
74–81 С Добре 
64–73 D Задовільно 
60–63 Е Задовільно достатньо 

35–59 FX 
Незадовільно з можливістю проведення 

повторного підсумкового контролю 

0–34 F 
Незадовільно з обов’язковим повторним 

вивченням навчальної дисципліни та 
проведенням підсумкового контролю 
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Розділ 7. Програмне забезпечення навчальної дисципліни 

 Пакет програмних продуктів Microsoft Office, Moodle.  


