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Предмет навчальної дисципліни 

Предметом навчальної дисципліни є стратегії, тактичні прийоми та стилі ведення переговорів, 

технологія посередницької діяльності. 

 

Мета начальної дисципліни 

Мета начальної дисципліни: ознайомлення студентів із основними поняттями та ключовими 

проблемами теорії та практики міжнародних переговорів, формування системи знань про 

стратегію і тактику переговорного процесу. 

 

Основні завдання 
Основні завдання навчальної дисципліни: 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. 

 

Місце навчальної дисципліни в структурно-логічній схемі підготовки магістрів 

Дисципліна вивчається після дисциплін «Стратегічне управління», «Технологія публічного 

адміністрування», «Керівник адміністративної служби», «Міжнародне публічне управління та 

розвиток», «Лідерство, управління, прийняття управлінських рішень», вивчається одночасно з 

навчальними дисциплінами «Комунікації в публічній адміністрації», «Державна служба в 

публічному управлінні». 

 

Вимоги до знань і умінь: 

а) знати: основні поняття, терміни та категорії, що складають суть теорії міжнародних 

переговорів; місце та роль міжнародних переговорів в сучасній системі міжнародних відносин; 

базові концепції переговорів; типи та види міжнародних переговорів, їх функції; структуру 

переговорного процесу, особливості кожного із його етапів; стратегії та тактичні прийоми, які 

використовуються при переговорах; особливості національних та особистих стилів ведення 

переговорів; специфіку переговорів на високому та найвищому рівнях, багатосторонніх 

переговорів; функції, стратегії та види посередництва. 

б) уміти: здійснювати інформаційний пошук та аналіз змісту документів та аналітико-синтетичної 

обробки інформації; моделювати схему проведення двосторонніх та багатосторонніх переговорів; 

аналізувати переговорну ситуацію; діагностувати інтереси сторін на переговорах; застосовувати 

необхідний інструментарій для ведення переговорного процесу; готувати підсумкові документи 

міжнародних переговорів; надавати посередницькі послуги в якості третьої сторони. 

 

Зміст навчальної дисципліни за темами: 

Тема 1. Міжнародні переговори: поняття, концепції, класифікація, функції. 

Тема 2. Підготовка до ведення міжнародних переговорів. 

Тема 3. Структура переговорного процесу. 

Тема 4. Психологія ділового спілкування. 

Тема 5. Стилі ведення переговорів. 

Тема 6. Посередництво в переговорах. 

 

Кафедра: економіки та менеджменту. 

Мова викладання: українська. 

Форми організації навчального процесу: лекції, семінарські заняття. 

Форма підсумкового контролю: залік. 

Викладачі, які забезпечують навчальний процес: доцент, к.е.н. Завальницька Н.Б. 
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