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Керівник курсу 
 

ПІП к.е.н., доц. Карпишин Наталія Іванівна 

Контактна інформація nkarpyshyn@gmail.com, +380969386860 

 
Опис дисципліни 

Дисципліна «Стратегія і тактика ведення міжнародних переговорів» спрямована на 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. 

 

Структура курсу 
Години (лек. / 

сем.) 
Тема Результати навчання Завдання 

2 / 1 1. Історія становлення 
інституту переговорів 

Знати історію та генезис переговорного процесу; 
вміти пояснювати базові терміни.  

Тести, 
питання 

4 / 2 2. Теорії проведення 
переговорів 

Обґрунтовувати різні наукові підходи та знати основні 
аспекти і висновки сучасних теорій проведення 
переговорів   

Тести, 
питання 

4 / 2 3. Міжнародні переговори: 
зміст та класифікація 

Обґрунтовувати зміст та класифікацію міжнародних 
переговорів; знати загальні правила поведінки на 
переговорах 
 

Ситуаційні 
завдання 

4 / 2 4. Міжнародно-правові 
засади переговорів 

Знати нормативно-правову базу проведення 
міжнародних переговорів та вміти використовувати  
основні конвенції та інші міжнародно-правові акти, 
що регулюють переговорний процес на 
міжнародному рівні 
 

Ситуаційні 
завдання 

Силабус курсу 

Стратегія і тактика ведення міжнародних переговорів 

Ступінь вищої освіти – магістр 
 

Спеціальність «Міжнародні відносини, суспільні комунікації та 
регіональні студії» 

 

Дні занять: 
Консультації: 

Рік навчання: І, Семестр: 2 

Кількість кредитів: 6. Мова викладання: українська 
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4 / 2 5. Підготовка до ведення 
переговорів. 

Вміти організовувати підготовку переговорів та 
моделювання процесу переговорів 

Тести, 
питання 

4 / 2 6. Переговорний процес Розуміти особливості та етапи переговорного 
процесу та вміти реагувати на маніпуляції під час 
переговорів:  

Ситуаційні 
завдання 

4 / 2 7. Поведінкові прийоми на 
переговорах 

Знати про моделі поведінки партнерів у 
переговорному процесі та психологічні типи у 
спілкуванні та переговорах. 
 

Тести, 
питання 

4 / 2 8. Національні та 
особистісні стилі ведення 
переговорів 

Знати про національні особливості спілкування з 
партерами з різних країн і континентів. 

Ситуаційні 
завдання 
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Політика оцінювання 

● Політика щодо дедлайнів та перескладання: Роботи, які здаються із порушенням термінів без 
поважних причин, оцінюються на нижчу оцінку (-20 балів). Перескладання модулів відбувається із 
дозволу деканату за наявності поважних причин (наприклад, лікарняний). 

● Політика щодо академічної доброчесності: Списування під час контрольних робіт та екзаменів 
заборонені (в т.ч. із використанням мобільних девайсів). Мобільні пристрої дозволяється 
використовувати лише під час он-лайн тестування (наприклад, програма Kahoot). 

● Політика щодо відвідування: Відвідування занять є обов’язковим компонентом оцінювання, за яке 

нараховуються бали. За об’єктивних причин (наприклад, хвороба, міжнародне стажування) 
навчання може відбуватись в он-лайн формі за погодженням із керівником курсу. 

Оцінювання 
Остаточна оцінка за курс розраховується наступним чином: 

Заліковий модуль 1 Заліковий модуль 2 Заліковий модуль 3 

30% 40% 30% 

Усне опитування під час занять 
(1-4 теми) – 5 балів за тему - макс. 
20 балів  
Модульна контрольна робота  
(теми 1-4) – макс. 80 балів 

Усне опитування під час занять (5-
8 теми) 5 балів  за тему – макс. 20 

балів 
Модульна контрольна робота 

(теми 5-8) – макс. 80 балів 

Підготовка КПІЗ – макс. 
40 балів 

Захист КПІЗ – макс. 40  балів 
 

Участь у тренінгах –  макс. 20 балів 

 

Шкала оцінювання студентів: 

ECTS Бали Зміст 

A 90-100 відмінно 

B 85-89 добре 

C 75-84 добре 

D 65-74 задовільно 

E 60-64 достатньо 

FX 35-59 незадовільно з можливістю повторного складання 

F 1-34 незадовільно з обов’язковим повторним курсом 

 


