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Стислий опис навчальної дисципліни 

 

Дисципліна «Стратегія проведення переговорів» передбачає засвоєння 

знань щодо психологічних закономірностей та механізмів взаємодії людей у 

процесі ведення переговорів. Вона спрямована на оптимізацію вирішення 

комунікативних завдань фахівцем з урахуванням психологічних чинників і 

детермінант, на використання психологічних технологій впливу на особистість і 

групу як об’єкти переговорного процесу. 

Метою викладання навчальної дисципліни «Стратегія проведення 

переговорів» є оволодіння фахівцем-практиком знаннями в галузі психології 

переговорної діяльності, спрямованими на всебічне удосконалення процесу 

вирішення професійних комунікативних завдань. Вивчення даного курсу надає 

можливість здобувачам вищої освіти оволодіти системою науково-психологічних 

знань щодо особливостей ведення професійної комунікації, застосування методів 

і прийомів її організації, визначення напрямів ефективності міжособистісної та 

міжгрупової взаємодії. 

Основними завданнями вивчення дисципліни «Стратегія проведення 

переговорів» є створення умов для опанування здобувачами вищої освіти знань, 

вмінь та навичок практичного використання психологічних чинників і 

детермінант ефективної комунікації та переговорного процесу; визначення 

психологічної специфіки основних різновидів перговорів; надання 

характеристики психологічним аспектам маніпуляцій свідомістю у 

переговорному процесі; окреслення напрямів психологічного забезпечення 

діяльності фахівців в умовах переговорної діяльності тощо. 

Формат навчальної дисципліни. 

Навчальна дисципліна «Стратегія проведення переговорів» проводиться в 

заочному форматі, має чітку структуру, завдання і систему оцінювання. 

Форми та методи навчання – словесні методи (лекція, розповідь-

пояснення), наочні (ілюстрація), практичні (репродуктивні, проблемно-

пошукові, інтерактивні (дискусія); інформаційні й евристичні, складання 

коментованої схеми навчального питання, метод термінологічного вправляння. 

Система підсумкового контролю – застосовується 100-бальна шкала 

оцінювання, а також національна система (відмінно, добре, задовільно, 

незадовільно) та система ECTS (А, В, С, D, E, F, FХ). Методи підсумкового 

контролю: усна відповідь або тестування. 

Пререквізити: Психологія управління, Комунікативна діяльність в 

публічному управлінні, Публічне адміністрування. 

Постреквізити: Кадровий менеджмент та сучасні технології роботи з 

персоналом, Управління змінами та впровадження інновацій, Стратегічне 

управління людськими ресурсами. 

Перелік компетентностей, які забезпечує навчальна дисципліна, програмні 

результати навчання 

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: 
ЗК05. Здатність приймати обґрунтовані рішення та використовувати 
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сучасні комунікаційні технології. 

ЗК08. Формування «soft skills»: індивідуальних: тайм-менеджмент; 

гнучкість/здібність адаптуватися; організація простору; властивість приймати 

рішення та вирішувати проблеми; вміння чітко ставити завдання і формулювати 

цілі; позитивне мислення та оптимізм; комунікативних: креативність; логіка; 

менеджмент знань та інформації; навички міжособистісних відносин; зрозуміло 

формувати думки; взаємодія з різними типами людей; відповідати 

аргументовано, зрозуміло, вчасно і ввічливо; готувати та робити якісні 

презентації; вміння працювати в команді; управлінських: письменницькі навички; 

уміння вирішувати проблемні ситуації. 

Спеціальні (фахові, предметні) компетентності: 
СК05. 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. 

Програмні результати навчання: 

ПРН08. 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. 

ПРН10. Представляти органи публічного управління й інші організації 

публічної сфери та презентувати для фахівців і широкого загалу результати їх 

діяльності. 

Перелік компетентностей, розвитку яких сприяє вивчення навчальної 

дисципліни 

На рівні знань здобувачі вищої освіти мають засвоїти: 

 зміст основних понять курсу; 

 основні різновиди переговорної діяльності; 

 чинники, що детермінують успішність ведення переговорів; 

 психологічні особливості основних різновидів переговорів; 

 завдання та основні напрями психологічної підготовки фахівців до 

здійснення переговорної діяльності; 

 механізми та основні складові психологічного впливу в умовах 

переговорної діяльності; 

 психологічні засади ефективної взаємодії з різними об’єктами 

переговорної діяльності. 

На рівні навичок i вмінь здобувачі вищої освіти мають: 

 ілюструвати теоретичні положення конкретними прикладами 

переговорної діяльності; 

 визначати специфіку та закономірності виникнення основних різновидів 

переговорної діяльності; 

 проводити соціально-психологічний аналіз чинників та механізмів 

переговорного процесу; 

 визначати критерії психологічної готовності фахівця до дій в умовах 

переговорної діяльності. 
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Структура навчальної дисципліни (тематичний план) 

Вид заняття Загальна кількість годин 

лекції 4 год. 

семінарські / практичні заняття  4/2 год. 

самостійна робота 80 год. 

Ознаки навчальної дисципліни: 

Рік 

викладання 
Семестр Спеціальність 

Рік навчання 

здобувачів 

вищої освіти 

Нормативний/ 

вибірковий 

2025 3 Публічне 

управління та 

адміністрування 

2 Вибірковий (В) 

Схема навчальної дисципліни 
Тема заняття,  

кількість годин 

план заняття, тези 

Вид 

навчаль-

ного 

заняття 

Необхідне 

обладнанн

я 

Ресурси в Інтернеті, 

література 

Права та 

обов’язки 

здобувачів 

під час 

проведення 

навчального 

заняття 

Перелік 

необхідних 

завдань, які 

мають виконати 

здобувачі на 

занятті 

Бал 

(оцінк

и) 

 

 

Прим

ітки 

Т.1. Психологія 

переговорної 

діяльності 

(1 год.) 

План: 

1. Поняття та 

функції 

переговорної 

діяльності. 

2. Закономірності 

проведення 

переговорів 

Лекція 

Ноутбук, 

проектор 

https://mon.gov.ua/ua 

https://www.naiau.kiev.ua/ 

http://www.nbuv.gov.ua/ 

http://nplu.org/ 

Отримання 

якісних освітніх 

послуг; 

справедливе та 

об’єктивне 

оцінювання; 

виконувати 

вимоги 

освітньої 

програми. 

 

Засвоїти 

теоретичний 

матеріал 
  

Т.1. Психологія 

переговорної 

діяльності 

(1 год.) 

План: 

1. Поняття 

переговорної 

діяльності. 

2. Функції 

переговорної 

діяльності. 

3. Основні принципи 

проведення 

переговорів. 

Семінар  https://www.naiau.kiev.ua/ 

http://www.nbuv.gov.ua/ 

http://nplu.org/ 

Поважати 

гідність, права, 

свободи та 

законні інтереси 

учасників 

освітнього 

процесу, 

дотримуватися 

етичних норм 

тощо. 

Відтворити 

навчальний 

матеріал у межах 

плану; 

змоделювати 

ситуації 

використання 

одержаних знань 

у практичній 

діяльності 

фахівця. 

Від 2 

до 5. 
 

Т.2. Зміст 

переговорного 

процесу 

(1 год.) 

План: 

1. Етапи ведення 

переговорної 

діяльності. 

2. Основні моделі 

поведінки у 

переговорному 

процесі. 

 

Лекція Ноутбук, 

проектор 

https://mon.gov.ua/ua 

https://www.naiau.kiev.ua/ 

http://www.nbuv.gov.ua/ 

http://nplu.org/ 

Отримання 

якісних освітніх 

послуг; 

справедливе та 

об’єктивне 

оцінювання; 

виконувати 

вимоги 

освітньої 

програми. 

 

Засвоїти 

теоретичний 

матеріал 

  

Т.2. Зміст 

переговорного 

процесу 

Семінар  https://www.naiau.kiev.ua/ 

http://www.nbuv.gov.ua/ 

http://nplu.org/ 

Справедливе 

та об’єктивне 

оцінювання; 

Відтворити 

навчальний 

матеріал у межах 

Від 2 

до 5. 
 

https://mon.gov.ua/ua
https://www.naiau.kiev.ua/
http://www.nbuv.gov.ua/
https://www.naiau.kiev.ua/
http://www.nbuv.gov.ua/
https://mon.gov.ua/ua
https://www.naiau.kiev.ua/
http://www.nbuv.gov.ua/
https://www.naiau.kiev.ua/
http://www.nbuv.gov.ua/
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(1 год.) 

План: 

1. Основний зміст 

переговорного 

процесу. 

2. Етапи ведення 

переговорної 

діяльності. 

3. Моделі 

поведінки під час 

переговорів. 

виконання 

вимог освітньої 

програми. 

плану; 

змоделювати 

ситуації 

використання 

одержаних знань 

у практичній 

діяльності 

фахівця. 

Т.2. Зміст 

переговорного 

процесу 

(1 год.) 

Практ. 

заняття 

   Опрацювати 

типології 

переговорів, 

визначити 

прикладну 

специфіку 

готовності 

фахівця до дій в 

умовах ведення 

переговорів. 

  

Т.3. Удосконалення 

умінь та навичок 

ведення переговорів 

(2 год.) 

План: 

1. Стратегії 

переговорного 

процесу. 

2. Психологічні умови 

успішності 

переговорів. 

Лекція Ноутбук, 

проектор 

https://www.naiau.kiev.ua/ 

http://www.nbuv.gov.ua/ 

http://nplu.org/ 

Поважати 

гідність, права, 

свободи та 

законні інтереси 

учасників 

освітнього 

процесу, 

дотримуватися 

вимог освітньої 

програми тощо. 

Засвоїти 

теоретичний 

матеріал 

  

Т.3. Удосконалення 

умінь та навичок 

ведення переговорів 

(2 год.) 

План: 

1. Стратегії 

переговорного 

процесу. 

2. Психологічні 

умови успішності 

переговорів. 

3. Маніпулятивні 

технології в 

переговорному 

процесі. 

4. Техніка і тактика 

аргументування як 

інструменту 

переговорної 

діяльності. 

Семінар  https://www.naiau.kiev.ua/ 

http://www.nbuv.gov.ua/ 

http://nplu.org/ 

Отримання 

якісних освітніх 

послуг; 

поважати 

гідність, права, 

свободи та 

законні інтереси 

учасників 

освітнього 

процесу, 

дотримуватися 

етичних норм 

тощо. 

 Від 2 

до 5. 
 

Т.3. Удосконалення 

умінь та навичок 

ведення переговорів 

(1 год.) 

 

Практ. 

заняття 

   діагностика 

комунікативних 

якостей 

особистості 

переговірника. 

Аналіз завдань 

щодо прийняття 

рішень в умовах 

переговорного 

процесу та 

реалізації 

контрольно-

оцінювальної 

функції 

фахівця. 

  

https://www.naiau.kiev.ua/
http://www.nbuv.gov.ua/
https://www.naiau.kiev.ua/
http://www.nbuv.gov.ua/
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