
 

 

 





РОЗДІЛ 1. ПОЯСНЮВАЛЬНА ЗАПИСКА 
Дисципліна вільного вибору здобувача 

Людське суспільство швидко розвивається і вдосконалюється. Це є наслідком 

досягнень науково-технічного прогресу, глобальних політичних, економічних, 

екологічних змін у світі за останні двадцять років. Усе тіснішими стають міждержавні, 

державні, публічні, комерційні та особистісні зв’язки людей. Тому переговори є 

ефективним методом досягнення взаєморозуміння в міжнародній і внутрішній політиці, 

публічній службі, бізнесі, інституті сім’ї, міжособистісному спілкуванні.  

Дана навчальна дисципліна забезпечує формування у здобувачів вищої освіти 

необхідних навичок для проведення ефективних ділових переговорів, нарад і публічних 

виступів.  

Вивчення даної дисципліни має на меті ознайомити здобувачів вищої освіти із 

основними поняттями та ключовими проблемами теорії та практики переговорів, розкрити 

структуру і специфіку переговорного процесу, виявити соціокультурні традиції і 

національні стилі ведення переговорів та сформувати практичні навички щодо їх 

організаційної підготовки та безпосереднього ведення. Викладання даної дисципліни є 

головним чинником формування продуктивних професійних умінь та їх застосування у 

профілактиці і розв’язанні конфліктів у професійній діяльності та підвищення 

комунікативних здібностей здобувачів для проведення переговорів.  

Програму навчальної дисципліни «Стратегія ведення переговорів» укладено згідно з 

вимогами організації навчання. Програма визначає обсяги знань, які повинен опанувати 

здобувач відповідно до вимог освітньо-кваліфікаційної характеристики, алгоритму 

вивчення навчального матеріалу з дисципліни, необхідне методичне забезпечення, 

складові й технологію оцінювання навчальних досягнень здобувачів вищої освіти.  

Предметом навчальної дисципліни є стратегії, тактичні прийоми та стилі ведення 

переговорів, технологія посередницької діяльності. 

Мета навчальної дисципліни: ознайомлення здобувачів із основними 

поняттями та ключовими проблемами теорії та практики переговорів, формування 

системи знань про стратегію і тактику переговорного процесу а також ознайомлення 

здобувачів з існуючими розробками в сфері міжнародних переговорів, сформувати 

практичні навички їх застосування.  

Основні завдання викладання навчальної дисципліни: надання здобувачам 

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 здобувачів з 

проблемами, пов'язаними з введенням переговорів; сформувати практичні навички 

підготовчої роботи і безпосереднього ведення переговорів.  

 

Вимоги до знань і умінь: 

За умов успішного виконання вимог щодо панування науки здобувач набуде 

компетентностей: 

Інтегральна компетентність: 

Здатність розв`язувати складні задачі і проблеми у сфері публічного управління та 

адміністрування та/або у процесі навчання, що передбачає проведення досліджень та/або 

здійснення інновацій та характеризується невизначеністю умов і вимог. 

Загальні компетентності: 

- здатність працювати в команді, мотивувати людей та рухатися до спільної мети, 

бути лідером, діяти соціально відповідально та свідомо; 

- здатність удосконалювати й розвивати професійний, інтелектуальний і культурний 

рівні; 

- здатність приймати обґрунтовані рішення та використовувати сучасні 

комунікаційні технології; 



- здатність генерувати нові ідеї (креативність). 

 

Фахові компетентності: 

- здатність організовувати інформаційно-аналітичне забезпечення управлінських 

процесів із використанням сучасних інформаційних ресурсів та технологій, зокрема 

розробляти заходи щодо впровадження електронного урядування в різних сферах 

публічного управління та адміністрування; 

- здатність представляти органи публічного управління у відносинах з іншими 

державними органами та органами місцевого самоврядування, громадськими 

об’єднаннями, підприємствами, установами і організаціями незалежно від форм власності, 

громадянами та налагоджувати ефективні комунікації з ними; 

- здатність забезпечувати належний рівень якості управлінських та адміністративних  

продуктів, послуг чи процесів; 

- здатність до державно-приватного співробітництва в процесах вироблення, 

реалізації та оцінювання публічної політики в площині перетину сфер управління, 

економіки, публічної діяльності; 

- здатність оцінювати конкретну управлінську ситуацію, використовуючи відповідні 

інструменти аналізу: галузевий аналіз, аналіз ринку, PEST-аналіз, матричний аналіз, 

SWOT-аналіз тощо із економічним обґрунтуванням та розробкою шляхів покращення 

ситуацій. 

 

Програмні результати навчання, які повинні бути досягнуті здобувачами освіти 

після опанування навчальної дисципліни «Стратегія проведення переговорів»:  

- знати теоретичні та прикладні засади вироблення й аналізу публічної політики, 

основ та технологій прийняття управлінських рішень;  

- знати основні засади національної безпеки та уміти попереджати й нейтралізувати 

виклики і загрози національним інтересам України в межах своєї професійної компетенції;  

- використовувати сучасні статистичні методи, моделі, цифрові технології, 

спеціалізоване програмне забезпечення для розв’язання складних задач публічного 

управління та адміністрування;  

- уміти розробляти національні/регіональні програмні документи щодо розвитку 

публічного управління, використовуючи системний аналіз і комплексний підхід, а також 

методи командної роботи; 

- уміти здійснювати ефективну комунікацію, аргументувати свою позицію, 

використовувати сучасні інформаційні та комунікаційні технології у сфері публічного 

управління та адміністрування на засадах соціальної відповідальності, правових та 

етичних норм; 

- представляти органи публічного управління й інші організації публічної сфери та 

презентувати для фахівців і широкого загалу результати їх діяльності; 

- уміти аналізувати політику ефективного залучення організаційних форм 

громадськості до процесів електронного врядування, формувати систему показників та 

критеріїв, здійснювати їх ідентифікацію; 

- розробляти систему заходів інституційного характеру, спрямовану на підвищення 

ефективності залучення приватних партнерів до будівництва і експлуатації 

інфраструктурних проектів та залучення інвестицій, як  одним із пріоритетних напрямків 

діяльності громад, розвиток державно-приватної співпраці. 

 

 

 

 

 

 



Зміст навчальної дисципліни за темами 

1. Загальна характеристика переговорів. 

2. Принципи, методи і механізми  переговорного процесу. 

Вимоги до організації та проведення переговорів.  

3. Зміст комплексної підготовки до процесу переговорів. Формування готовності до 

переговорів. Процес переговорів. 

4. Психологічні особливості проведення переговорів у професійній діяльності. 

5. Використання маніпулятивних технологій  у переговорному процесі  

6. Міжнародні переговори: поняття, концепції, класифікація, функції. Підготовка до 

ведення міжнародних переговорів. 

 

Опанування навчальною дисципліною повинно забезпечувати необхідний рівень 

сформованості вмінь: 

Назва рівня 

сформованості 

вміння 

Зміст критерію рівня сформованості вміння 

1. Репродуктивний Вміння відтворювати знання, передбачені даною програмою 

2. Алгоритмічний Вміння використовувати знання в практичній діяльності при 

розв’язуванні типових ситуацій 

3. Творчий Здійснювати евристичний пошук і використовувати знання для 

розв’язання нестандартних завдань та проблемних ситуацій 

 

Навчальна програма складена на  4 кредити.  

Форми контролю –  залік.  

РОЗДІЛ 2.  ТЕМАТИЧНИЙ ПЛАН НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ 
 

Номер 

теми 
Назва теми 

Тема 1. Загальна характеристика переговорів. 

Тема 2. Принципи, методи і механізми  переговорного процесу. 

Вимоги до організації та проведення переговорів.  

Тема 3. Зміст комплексної підготовки до процесу переговорів. Формування 

готовності до переговорів. Процес переговорів. 

Тема 4. Психологічні особливості проведення переговорів у професійній 

діяльності. 

Тема 5. Використання маніпулятивних технологій  у переговорному 

процесі  

Тема 6. Міжнародні переговори: поняття, концепції, класифікація, функції. 

Підготовка до ведення міжнародних переговорів. 

 

 

 



РОЗДІЛ 3.  ЗМІСТ НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ 
 

Тема 1. Загальна характеристика переговорів. 

Історія зародження переговорів. Основні зарубіжні теорії проведення переговорів. 

Погляди сучасних учених на визначення і класифікацію переговорів. Інститут 

переговорів. Соціальність переговорів. Переговори, у яких держава проявляє 

індиферентне ставлення до досягнення домовленостей. Переговори, на яких держава 

прагне досягти позитивних результатів. Переговори, що є вкрай важливими для їх 

учасників.  

Переговорний процес: визначення, підготовка та структура. Структура 

переговорного процесу. Підготовка до переговорів. Ведення переговорів. Аналіз 

результатів переговорів. Виконання досягнутих угод. 

 

Тема 2. Принципи, методи і механізми  переговорного процесу. 

Вимоги до організації та проведення переговорів.  

Моральні принципи переговорів. Методи підготовки й проведення переговорного 

процесу. Психологічні механізми проведення переговорів. Методи особистісної 

психологічної підготовки до проведення переговорів (спрямовані на формування 

психологічної готовності до переговорів). Методи організаційні, які спрямовані на 

оволодіння організаційними формами підготовки та проведення переговорів. Складові 

компоненти ділової бесіди. Метод складання балансових аркушів. Метод «мозкового 

штурму». Метод проведення ділових нарад. Метод проведення ділових індивідуальних 

бесід. Механізм узгодження цілей та інтересів. Механізм прагнення до взаємної довіри 

сторін. Механізм забезпечення балансу влади і взаємного контролю сторін.  

Характерні риси переговорного процесу. Концепція ведення переговорів при 

врегулюванні конфліктів у сфері ділових відносин. Форми ведення міжособистісних 

переговорів.  

 

Тема 3. Зміст комплексної підготовки до процесу переговорів. 

Формування готовності до переговорів. Процес переговорів. 

Провідні напрями переговорів. Послідовність підготовки до переговорів. Два 

підходи до переговорів. Мета переговорів. Функції та види ведення переговорів. Етапи 

підготовки до переговорів.  Розгорнений й експрес-варіант підготовки до переговорів. 

Переговори, спрямовані на продовження дії домовленостей, досягнутих угод.  



Переговори для нормалізації відносин. Переговори для переглядання угоди. 

Переговори для досягнення нової угоди. Переговори, зорієнтовані на отримання 

невіддзеркалених в угоді результатів.  

Підготовка до переговорів. Власне переговорний процес. Завершення переговорів і 

аналіз їхніх результатів. Змістова підготовка. Особисті інтереси, завдання й потреби. 

Групові потреби й інтереси. Мета розвитку організації. Вихідні установки. Засоби 

посилення своєї позиції в переговорах. Потреби, що зумовлюють інтереси. Інтереси 

партнера, що збігаються з власними інтересами. Інтереси партнера, що не збігаються з 

власними інтересами. 

Розгорнений й експрес-варіант підготовки  до переговорів. Психологічні 

особливості формування готовності до переговорів. Порядок ведення переговорного 

процесу. Початок переговорів.  

Техніка ведення переговорів. Аналіз переговорного процесу.  

 

Тема 4. Психологічні особливості проведення переговорів у професійній 

діяльності. 

Моделі поведінки партнерів у переговорному процесі. Поради та мовні кліше для 

ефективної комунікації. Технології ведення переговорів. Психологічні умови успіху на 

переговорах. Міжнародні переговори в політиці та бізнесі. Способи подачі позиції, що 

можуть бути використані учасниками переговорів. Відкриття позиції. Закриття позиції. 

Виокремлення спільності в позиціях. Визначення розходжень у позиціях.  

Тактичні прийоми на переговорах. Прийоми, що широко застосовуються на всіх 

етапах. Прийоми, що належать до всіх етапів, але мають свою специфіку в застосуванні на 

кожному з них. Тактичні прийоми, які застосовуються на певних етапах переговорів. 

Налаштування. Отримання інформації. Передача інформації. Поштовх до роботи думки. 

Ухвалення рішення.  

Переговори на найвищому рівні: глав держав і урядів. Переговори на високому 

рівні: міністрів закордонних справ (або міністрів інших відомств). Переговори в робочому 

порядку: у яких не задіяні перші особи, між представниками політичних партій та 

організацій. Двосторонні переговори. Багатосторонні переговори. Міжнародні переговори. 

Прямі і непрямі, відкриті та конфіденційні, стандартні і нестандартні переговори.  

 

 



Тема 5. Використання маніпулятивних технологій  у переговорному 

процесі 

Характеристика людей-маніпуляторів. Некоректні тактичні прийоми ділових 

партнерів. Протидія недобросовісним (маніпулятивним) прийомам ведення переговорів. 

Реакції на маніпулятивну поведінку  та захист від неї під час переговорів. 

 Зразкові тактики реагування (за Г. Бройнінгом). Конфлікт або консенсус. Стратегії 

взаємодії. Маніпулювання «благопристойністю» та справедливістю. Маніпуляції, 

засновані на «правилах пристойності» і «справедливості». Маніпуляції, які спрямовані на 

приниження опонента.  

Технології стратегій і тактик у переговорному процесі. Характеристика стратегій у 

переговорному процесі. Ультимативна тактика. Суть «прийому альтернатив».  

 

 Тема 6. Міжнародні переговори: поняття, концепції, класифікація, 

функції. Підготовка до ведення міжнародних переговорів 

Поняття "Міжнародні переговори". Теорія мистецтва дипломатичних переговорів 

Г. Моргентау. Теорія переговорів К. Райта "залізний кулак в оксамитовій рукавичці". 

Погляди на переговорний процес Р. Фішера та У. Юрі. Класифікація міжнародних 

переговорів. Переговори в рамках співробітництва держав і в умовах конфлікту. Функції 

переговорів (інформаційно- комунікативна; регуляційна; пропагандистська; функція 

вирішення власних внутрішньополітичних і зовнішньополітичних завдань; координації 

дій на міжнародній арені). 

Завдання і проблеми підготовчої роботи. Переговори про переговори. Вибір місця 

та термінів проведення переговорів. Визначення порядку денного та рівня переговорів. 

Моделювання процесу переговорів. Аналіз проблеми і розробка можливих альтернатив. 

Підготовка переговорної позиції, концепції і можливих варіантів вирішення проблеми. 

Формування пропозицій і підготовка основних аргументів. Організаційна підготовка 

переговорів. Формування делегації. Кількісний і персональний склад переговорної 

сторони. Визначення функцій кожного учасника переговорів. Наради. Технічні засоби по 

підготовці та веденню переговорів. 
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