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Загальний опис навчальної дисципліни 

Анотація курсу. Дисципліна «Мистецтво та мова ведення переговорів» спрямована 

сформувати мовну особистість, обізнану з культурою усного і писемного мовлення, яка вміє в 

повному обсязі використовувати набуті знання, уміння і навички для оптимальної мовної 

поведінки в професійній сфері. Зрозуміло, що у цій програмі насамперед подано спільні для всіх 

сфер професійного спілкування рекомендації, тобто визначена загальна спрямованість курсу та 

обов’язковий обсяг знань, якими повинні оволодіти студенти. на основі програми викладач 

самостійно визначає теоретичний та практичний матеріал, враховуючи майбутній фах студента. 

Мета. ознайомлення студентів із основними поняттями та ключовими проблемами теорії та 

практики переговорів, формування системи знань про стратегію і тактику переговорного процесу а 

також ознайомлення студентів з існуючими розробками в сфері міжнародних переговорів, 

сформувати практичні навички їх застосування.  

Завданнями дисципліни є вивчення:  

надання студентам необхідних знань і практичних навичок організаційної підготовки до 

переговорів та їх ведення; набуття вмінь роботи з дипломатичними, політичними та міжнародно-

правовими джерелами щодо їх тлумачення і аналізу; ознайомити студентів з проблемами, 

пов'язаними з введенням переговорів; сформувати практичні навички підготовчої роботи і 

безпосереднього ведення переговорів.  

Після вивчення курсу студент повинен знати: 

- основні категорії: ділове спілкування, переговори, принциповий підхід, тактика ведення 

переговорів, стратегія ведення переговорів, кокус, принципи переговорного процесу, аналіз 

результатів переговорів;  

- характеристики переговорного процесу;  

- структуру переговорного процесу;  

- стилі ведення ділових переговорів;  

- тактичні прийоми при веденні переговорів у різних стилях;  

- етапи та методи підготовки до ділових переговорів;  

- основні технологічні прийоми ведення переговорів;  

- методи впливу в переговорному процесі;  

- основні прийоми рішення проблем і прийняття рішень в процесі переговорів;  

- етичні особливості та діловий етикет в процесі ведення переговорів; 

- принципи і закономірності проведення ділових переговорів, зустрічей, нарад, телефонного 

ділового спілкування. 

Студент повинен вміти: 

- підготовитися до результативних переговорів;  

- організовувати ділові переговори;  
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- діагностувати стилі ведення переговорів співрозмовника і вибір конкретних тактичних 

прийомів для досягнення результату;  

- створювати сприятливий клімат для ведення переговорів;  

- розпізнавати маніпуляцію і протистояти маніпулятивним тактикам і прийомам у процесі 

взаємодії;  

- використовувати ефективні прийоми переконливого впливу з урахуванням індивідуальних 

особливостей опонента; 

- проводити ділові наради;  

- виступати перед аудиторією з презентацією;  

- грамотно вести телефонні переговори;  

- аналізувати проведену ділову зустріч і розмову з метою критичної оцінки своєї поведінки 

та обліку зроблених помилок;  

- використовувати знання в галузі проведення ділових переговорів для реалізації 

професійних навичок.  

 

Орієнтовний перелік тем лекцій 

1. Переговори як засіб розв’язання конфліктів 

2. Специфіка та особливості ведення переговорів 

3. Міжнародні переговори як предмет дослідження 

4. Роль соціокультурних традицій у процесі міжнародних переговорів 

5. Стадії ведення переговорів  

6. Стратегія та тактика ведення переговорів  

7. Правила ділової етики 

8. Методи аргументації та переконання співрозмовників 

9. Психологія характеру особистості ділового партнера 

10. Використання маніпулятивних технологій у переговорному процесі 

11. Процес медіації (посередництва) та головні умови досягнення успіху в переговорах 

12. Культура спілкування в процесі переговорів 

13. Процес ведення переговорів. Мистецтво ставити та відповідати на питання 

Орієнтовний перелік тем практичних занять 

1. Переговори як засіб розв’язання конфліктів 

2. Специфіка та особливості ведення переговорів 

3. Міжнародні переговори як предмет дослідження 

4. Роль соціокультурних традицій у процесі міжнародних переговорів 

5. Стадії ведення переговорів  

6. Стратегія та тактика ведення переговорів  

7. Правила ділової етики 

8. Методи аргументації та переконання співрозмовників 

9. Психологія характеру особистості ділового партнера 

10. Використання маніпулятивних технологій у переговорному процесі 

11. Процес медіації (посередництва) та головні умови досягнення успіху в переговорах 

12. Культура спілкування в процесі переговорів 

13. Процес ведення переговорів. Мистецтво ставити та відповідати на питання 

 

Політика курсу 

✓ Відвідування занять є обов’язковим компонентом оцінювання. За пропуски занять без 

поважної причини здобувач вищої освіти буде неатестований з даної дисципліни. Усі пропущені 

заняття мають бути відпрацьовані під час консультацій або на Освітньому порталі університеті. 

✓ Через об’єктивні причини (наприклад, карантин, хвороба, участь у конференції, науковому 

проекті, міжнародному стажуванні) навчання може відбуватись в on-line формі на Освітньому 
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порталі ТДАТУ з використанням системи Moodle або за посередництва інших інформаційно-

комунікаційних платформ чи технологій за погодженням із викладачем курсу.  

✓ Списування під час виконання контрольних заходів, диференційованого заліку та екзамену 

заборонені, зокрема із використанням мобільних гаджетів, комунікаційних засобів тощо. 

✓ Презентації та виступи мають бути авторськими (оригінальними). 

✓ Здобувач вищої освіти повинен дотримуватися академічної етики: виявляти 

дисциплінованість, вихованість, доброзичливість, чесність, відповідальність, дбайливо ставитись 

до обладнання та книжкового фонду ТДАТУ, виконувати графік освітнього процесу. 

 

Рекомендована література 

Базова 

1. Адамович А. Є., Шлєіна Л.І. Посібник-практикум з дисципліни «Основи ораторського 

мистецтва». Мелітополь: ФО-П Однорог Т. В., 2021. 93 с. 

2. Адамович А.Є., Максимець О.М. Мистецтво ведення переговорів: навчальний посібник. 

Мелітополь ; ФО-П Однорог Т.В., 2021.  

3. Балануца О. О. Родзинки дипломатії: навчальний посібник. Дніпро : Середняк Т. К., 2022. 148 

с. 
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1. Баєв В.В. Тренінг з ділового спілкування. Київ : МАУП, 2013. 25 с 

2. Максимець О., Адамович А. Переговори як складова частина дiлової комунiкацiї. Актуальні питання 

гуманітарних наук: міжвузівський збірник наукових праць молодих вчених Дрогобицького 

державного педагогічного університету імені Івана Франка / Дрогобич:  видавничий дім 

«Гельветика», 2021. Вип. 36. Том 2. 318 с. 
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