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1. Загальна інформація 

Назва дисципліни Ділові переговори в міжнародному бізнесі 

Викладач (-і) Клепар Марія Василівна 

Контактний телефон викладача  

E-mail викладача mariia.klepar@pnu.edu.ua 

Формат дисципліни Очна / заочна 

Обсяг дисципліни 3 кредити ЄКТС / 90 год. 

Посилання на сайт дистанційного 
навчання 

http://www.d-learn.pu.if.ua/index.php? 

Консультації Згідно розкладу 

2. Анотація до навчальної дисципліни 

Вивчення дисципліни «Ділові переговори в міжнародному бізнесі» в міжнародних 

відносинах спрямоване на вивчення алгоритмів проведення ділових переговорів, культури 

організації та відповідно формування комерційних контактів 
3. Мета та цілі навчальної дисципліни 

Мета вивчення дисципліни – ознайомлення студента з різними психологічними, 

моральними чинниками ділових відносин та відповідно алгоритмом проведення ділових 

переговорів. 
4. Загальні і фахові компетентності 

Загальні компетенції: 

ЗК 4. Здатність планувати та управляти часом. 
ЗК 11. Здатність працювати в команді. 

Фахові компетенції: 

СК 8.   Здатність   визначати   функціональні   особливості,   характер,   рівень   та   ступінь 

взаємозв’язків між суб’єктами міжнародних економічних відносин різного рівня та 

налагоджувати комунікації між ними. 
5. Програмні результати навчання 

РН 4. Систематизовувати й упорядковувати отриману інформацію щодо процесів і явищ у світовому 

господарстві; оцінювати та пояснювати вплив ендогенних і екзогенних факторів на них; 

формулювати висновки і розробляти рекомендації з урахуванням особливостей національного і 

міжнародного середовища. 

РН 5. Володіти навичками самоаналізу (самоконтролю), бути зрозумілим для представників інших 

бізнес-культур та професійних груп різного рівня (з фахівцями з інших галузей знань/видів 

діяльності) на засадах цінування різноманітності, мультикультурності, толерантності та поваги до 

них. 

РН 6. Планувати, організовувати, мотивувати, оцінювати та підвищувати результативність 
колективної праці, здійснювати дослідження в групі під керівництвом лідера, з урахуванням вимог та 
особливостей сьогодення в умовах обмеженості часу. 

РН 10. Ідентифіковувати та виокремлювати особливості функціонування суб’єктів міжнародних 

відносин та моделей їх економічного розвитку. 

РН 15. Визначати функціональні особливості, характер, рівень та ступінь взаємозв’язків між 

суб’єктами міжнародних економічних відносин різного рівня та налагоджувати комунікації між ними. 

РН 20. Відстоювати національні інтереси України з урахуванням безпекової компоненти міжнародних 

економічних відносин. 

РН 25. Презентувати результати дослідження на базі яких, розробляються рекомендації та заходи з 

адаптації до змін міжнародного середовища. 

6. Організація навчання 

Обсяг навчальної дисципліни 

Вид заняття Загальна кількість годин 

Лекції 12 

семінарські заняття/практичні/лабораторні 18 

самостійна робота 60 

Ознаки навчальної дисципліни 

Семестр Спеціальність Курс (рік 

навчання) 

Нормативний/ 

вибірковий 

mailto:semen.blahun@pnu.edu.ua
http://www.d-learn.pu.if.ua/index.php


Четвертий 292 
Міжнародні 

економічні 

відносини 

Другий Вибірковий 

Тематика навчальної дисципліни 

Тема Кількість годин 

Лекція заняття самостійна 
робота 

Тема 1. Сутність підготовки ділових 
переговорів. 

2 2 10 

Тема 2. Психологія ділового спілкування. 2 2 10 

Тема 3. Культурні особливості учасників 

переговорів. 

2 2 6 

Тема 4. Діловий прийом: особливості та 

структура проведення. 

2 2 6 

Тема 5. Сучасні теорії конфлікту. 2 2 6 

Тема 6. Політичні конфлікти. 2 2 6 

Тема 7. Етнонаціональний конфлікт. 2 2 6 

Тема 8. Аналіз та дослідження конфлікту.  4 10 

7. Система оцінювання курсу 

Загальна система оцінювання курсу Участь в роботі впродовж семестру/залік 50 

балів /50 балів. 

Вимоги до письмової роботи На кожне практичне заняття ви повинні 

виконати зазначене завдання (див. 
календарний план). Завдання має бути 

виконано самостійно, плагіат заборонений. 

Оцінюється якість та оригінальність 
запропонованого вами підходу. Завдання 

повинно бути присутнє на семінарі із 

відповідної теми. Воно може бути оцінено 
максимум у 5 балів. 

Термін виконання завдання обмежується 

терміном розгляду теми на практичному 
занятті. 

Семінарські заняття Максимальна оцінка - 50 балів 

Умови допуску до підсумкового 

контролю 

Виконання 50 % завдань 

Підсумковий контроль Залік 

8. Політика курсу 

Неприпустимі плагіат та списування. 

Пропуски практичних занять відпрацьовуються наступним чином: опрацювання теми, а 
також виконання завдання із теми. 

Студент індивідуальної форми навчання повинен скласти тести і тільки тоді буде допущений 
до написання залікової роботи. 

Обов’язковим є для отримання позитивної оцінки відвідування більш 50% занять та 

виконання самостійної роботи. 
9.Рекомендована література 
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