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Результати навчання  
Знати характеристики переговорного процессу, структуру переговорного 

процессу, стилі ведення ділових переговорів. Використовувати тактичні 

прийоми при веденні переговорів у різних стилях, методи впливу в 

переговорному процесі. Застосовувати основні прийоми рішення проблем і 

прийняття рішень в процесі переговорів. Діагностувати стилі ведення 

переговорів співрозмовника і вибирати конкретні тактичні прийоми для 

досягнення результату. Розпізнавати маніпуляцію і протистояти 

маніпулятивним тактикам і прийомам у процесі взаємодії. Використовувати 

ефективні прийоми переконливого впливу з урахуванням індивідуальних 

особливостей оппонента, знання в галузі проведення ділових переговорів для 

реалізації професійних навичок. Аналізувати проведену ділову зустріч і 

розмову з метою критичної оцінки своєї поведінки та обліку зроблених 

помилок. 

Обов’язкові попередні навчальні дисципліни. «Маркетинг» 

Зміст. Специфіка та особливості ведення переговорів. Етапи ведення 

ділових переговорів. Стратегія ведення переговорів. Тактика ведення 

переговорів. Психологічний вплив у процесі ведення переговорів. Аналіз 

характеру ділового партнера. Процес ведення переговорів. Кокус. Відповіді 

на питання та заперечення. Ефективне завершення переговорів. 
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Методи навчання 

Інтерактивні методи навчання на практичних заняттях: мозковий штурм, 

метод Едварда де Боно, метод сторітеллінга, метод тімбілдинга, меппінгу. 

Методи оцінювання 

- поточний контроль (тестування, опитування, індивідуальні завдання, 

контрольна робота); 

- підсумковий контроль (диференційований залік). 

Мова навчання. Українська 


