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1. Опис навчальної дисципліни

(Витяг з робочої програми навчальної дисципліни “Практика проведення ділових переговорів”)

	Найменування показників 
	Галузь знань, напрям підготовки, освітньо-кваліфікаційний рівень
	Характеристика навчальної дисципліни

	
	
	денна форма навчання
	

	Кількість кредитів,  2
	Галузь знань

“Міжнародні відносини”

(шифр, назва)
	Нормативна



	Модулів – 2
	Напрям

292– “Міжнародні відносини”

(шифр, назва)
	Рік підготовки: 3

	Змістових модулів – 2
	Спеціальність (професійне спрямування):

міжнародні економічні відносини


	2020 р.
	2021 р.

	Курсова робота - 0
	
	Семестр

	Загальна кількість годин - 72
	
	
	5-й

	
	
	Лекції

	Тижневих годин для денної форми навчання:

аудиторних – 2

самостійної роботи студента - 1
	Освітньо-кваліфікаційний рівень: бакалавр


	
	18 год.

	
	
	Практичні, семінарські

	
	
	
	18 год.

	
	
	Лабораторні

	
	
	
	-

	
	
	Самостійна робота

	
	
	
	36 год.

	
	
	ІНДЗ: 1

	
	
	Вид контролю: залік


Примітка.

Співвідношення кількості годин аудиторних занять до самостійної і індивідуальної роботи становить:

для денної форми навчання – 45-55%

2. Мета та завдання навчальної дисципліни

Мета: поглиблене вивчення особливостей проведення ділових переговорів.

Завдання:

а) ознайомлення з концепціями та поняттями ділових переговорів;

б) вивчення практичних аспектів ділових переговорів.

В результаті вивчення даного курсу студент повинен 

знати: 

· основні концепції та поняття ділових переговорів;

· принципи проведення ділових переговорів

.

вміти:

- аналізувати ситуації та перебіг ділових переговорів;

- простежувати взаємозв’язок подій та зміну цілей та пріоритетів у сфері ділових переговорів;

- характеризувати стан і перспективи ділових переговорів у певній ситуації; 

- визначати пріоритетні напрями та стратегії проведення ділових переговорів.

володіти:

- методикою підготовки та проведення ділових переговорів.

3. Програма навчальної дисципліни

Змістовий модуль 1.

Тема 1. Предмет і метод вивчення практики проведення ділових переговорів (2 год.)

1. Предмет курсу «Практика проведення ділових переговорів»

2. Метод та специфіка вивчення курсу «Практика проведення ділових переговорів»

Тема 2. Соціальна природа та сутність переговорів (2 год.)


1. Переговори як особлива форма соціальної активності

2. Сутність та специфіка переговорів

3. Еволюція трактування переговорів у контексті цивілізаційного розвитку

Тема 3. Типологія і класифікація переговорів (2 год.)

1. Критерії класифікації переговорів

2. Типологія переговорів

3. Характеристика основних типів переговорів

Теми 4. Аспекти і функції переговорів (2 год.)

1. Аспекти переговорів

2. Основні функції переговорів

Змістовий модуль 2.

Тема 5. Мотивація та її вплив на переговори (2 год.)

1. Поняття мотивації у ділових переговорах

2. Вплив мотивації на перебіг та результати ділових переговорів

3. «Мотиваційний трикутник»

4. Використання «мотиваційного трикутника» для підвищення ефективності переговорів

5. «Піраміда потреб»

6. Використання «піраміди потреб» для підвищення ефективності переговорів

Тема 6. Принципи ведення ділових переговорів (2 год.)

1. Загальна характеристика принципів ведення ділових переговорів

2. Основні принципи ведення ділових переговорів

Тема 7. Етапи переговорного процесу

1. Базовий алгоритм переговорів

2. Специфічні алгоритми переговорів

3. Умови та вимоги підготовки переговорів

4. Особливості і тактика початку переговорів

5. Перебіг переговорів

6. Завершення переговорів

Тема 8. Стилі переговорів (2 год.)

1. Класифікація стратегій людської поведінки в конфліктних ситуаціях

2. Типологія стилів переговорів

3. Жорсткий стиль переговорів

4. М’який стиль переговорів

5. Торговий стиль переговорів

6. Стиль співробітництва у переговорах

7. Тактика протидії різним стилям переговорів

Тема 9. Правила і обмеження переговорів (2 год.)

1. Правила проведення ділових переговорів

2. Обмеження у ділових переговорах

3. Міжцивілізаційні особливості ділових переговорів

4. Структура навчальної дисципліни

	Назви змістових модулів і тем
	Кількість годин

	
	Денна форма

	
	Усього 
	у тому числі

	
	
	л
	п
	лаб
	інд
	ср

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7

	Модуль 1

	Змістовий модуль 1. 

	Тема 1. Предмет і метод вивчення практики проведення ділових переговорів
	6
	2
	2
	
	
	4

	Тема 2. Соціальна природа та сутність переговорів
	6
	2
	2
	
	
	4

	Тема 3. Типологія і класифікація переговорів
	6
	2
	2
	
	
	4

	Тема 4. Аспекти і функції переговорів
	6
	2
	2
	
	
	4

	Разом – зм. модуль1
	24
	8
	8
	
	
	16

	Змістовий модуль 2. 

	Тема 5. Мотивація та її вплив на переговори.
	6
	2
	2
	
	
	4

	Тема 6. Принципи ведення ділових переговорів
	6
	2
	2
	
	
	4

	Тема 7. Етапи переговорного процесу
	6
	2
	2
	
	
	4

	Тема 8. Стилі переговорів
	6
	2
	2
	
	
	4

	Тема 9. Правила і обмеження переговорів
	6
	2
	2
	
	
	4

	Разом – зм. модуль 2
	30
	10
	10
	
	
	20

	Усього годин
	72
	18
	18
	
	
	36


5. Теми семінарських занять

	№

з/п
	Назва теми
	Кількість

годин

	1
	Тема 1. Предмет і метод вивчення практики проведення ділових переговорів
	2

	2
	Тема 2. Соціальна природа та сутність переговорів
	2

	3
	Тема 3. Типологія і класифікація переговорів
	2

	4
	Тема 4. Аспекти і функції переговорів
	2

	5
	Тема 5. Мотивація та її вплив на переговори.
	2

	6
	Тема 6. Принципи ведення ділових переговорів
	2

	7
	Тема 7. Етапи переговорного процесу
	2

	8
	Тема 8. Стилі переговорів
	2

	9
	Тема 9. Правила і обмеження переговорів
	2

	
	Разом
	18


6. Самостійна робота

Самостійна робота студента (СРС) є основним засобом оволодіння навчальним матеріалом у час, вільний від обов’язкових навчальних занять, і є невід’ємною складовою процесу вивчення конкретної дисципліни. Методами самостійної роботи є

а) самостійна робота вдома з навчальною літературою та методичними матеріалами; 

б) самостійна робота у бібліотеці з науковою літературою,

в) самостійна робота з електронними базами даних розміщених в мережі інтернет;

г) робота в групах.

Зміст СРС з конкретної дисципліни складається з таких видів роботи:

· підготовка до аудиторних занять (лекцій, практичних, семінарських, лабораторних тощо);

· підготовка і виконання завдань, передбачених програмою практичної підготовки

· підготовка до усіх видів контролю, в тому числі до модульних і комплексних контрольних робіт.

	№

з/п
	Назва теми
	Кількість

годин

	1
	Тема 1. Предмет і метод вивчення практики проведення ділових переговорів
	4

	2
	Тема 2. Соціальна природа та сутність переговорів
	4

	3
	Тема 3. Типологія і класифікація переговорів
	4

	4
	Тема 4. Аспекти і функції переговорів
	4

	5
	Тема 5. Мотивація та її вплив на переговори.
	4

	6
	Тема 6. Принципи ведення ділових переговорів
	4

	7
	Тема 7. Етапи переговорного процесу
	4

	8
	Тема 8. Стилі переговорів
	4

	9
	Тема 9. Правила і обмеження переговорів
	4

	
	Разом
	36


7. Методи контролю

Поточний контроль здійснюється під час проведення семінарських занять і має на меті перевірку рівня підготовленості студента до виконання конкретної роботи. Форми проведення поточного контролю: опитування, самостійні роботи, тестові контрольні роботи на 5 і 12 тижні навчання.

Після вивчення курсу студенти отримують залік.

8. Розподіл балів, що присвоюється студентам

Розподіл балів, які отримують студенти (для іспиту)

	Поточне тестування та самостійна робота
	Сума

	Змістовий модуль №1
	Змістовий модуль № 2
	

	Т1
	Т2
	Т3
	Т4
	Т5
	Т6
	Т7
	Т8
	Т9
	Т10
	50

	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	


Оцінювання знань студента здійснюється за 100-бальною шкалою.

· максимальна кількість балів при оцінюванні знань студентів з дисципліни, яка завершується екзаменом, становить за поточну успішність 50 балів, на екзамені – 50 балів;

· при оформленні документів за екзаменаційну сесію використовується таблиця відповідності оцінювання знань студентів за різними системами.

Шкала оцінювання: вузу, національна та ECTS

	Оцінка  ECTS
	Оцінка в балах
	За національною шкалою

	
	
	Екзаменаційна оцінка, оцінка з диференційованого заліку
	Залік

	А
	90 – 100
	5
	Відмінно
	Зараховано

	В
	81-89
	4
	Дуже добре 
	

	С
	71-80
	
	Добре
	

	D
	61-70
	3
	Задовільно 
	

	Е 
	51-60
	
	Достатньо
	


Протягом семестру проводиться 2 контрольні роботи, кожна з яких оцінюється в 10 балів. Ще 30 балів студент отримує за роботу на семінарських заняттях, написання самостійних робіт.

9. Методичне забезпечення

Наведена нижче навчальна, наукова та методична література є у Науковій бібліотеці Львівського національного університету імені Івана Франка, бібліотеці факультету міжнародних відносин, у Науковій бібліотеці НАН України імені Василя Стефаника.

Методичну літературу рекомендується придбати студентам самостійно, оскільки вона буде необхідна під час підготовки до практичних занять упродовж всього навчання.

10. Рекомендована література

основна:

1. Цюрупа М. В. Основи конфліктології та теорії переговорів: Навчальний посібник. – К.: Кондор. 2004. – 172 с.

2. Громова О. Н. Конфликтология. Курс лекций. – М.: Ассоциация авторов и издателей «Тандем». Издательство ЭКМОС, 2000. – 320 с.

3. Дмитриев А. В. Конфликтология: Учебное пособие. – М.: Гардарики, 2000. – 320 с.
Емельянов С. М. Практикум по конфликтологии. – СПб.: Издательство «Питер», 2000. – 368 с.

4. Конфликтология: Учебник для вузов / В.П. Ратников и др. М.: ЮНИТИ-ДАНА, 2001. – 512 с.

5. Конфликтология / Под ред. А.С. Кармина , СПб.: Издательство «Лань», 1999. – 448 с.

6. Социальная конфликтология: Учеб. пособие для студ. Высш. учеб. заведений / Под ред. Александра Владимировича Морозова. – М.: Издательский центр «Академия», 2002. – 336 с.


додадкова:

1. Аниупов А., Шипилов А. Конфликтология. - М, 2019. 

2. Дон Гелрігел, Джон Склокум-Молодший, Ричард Іудмен, Н. Сью Бренінг. Організаційна поведінка: Пер. зангл. - К Основи, 2001. 

3. Курбатов В.И. Какуспешно провести переговори. - Ростов-на-Дону, 1997. 

4. Лебедева М.М. Вам предстоят переговори. - М..1993. 

5. Нергеш Я. Поле битвы - стол переговоров. - М. 1989. 

6. Прикладная конфликтология. - Минск, 1999. 

7. Панасюк А.Ю. Управленческое обшение. - М., 990.

8. Рациональность. Рассуждение. Коммуникации. - Киев, 1987. 

9. Уткин А. Є. Конфликтология. Теория и практика. - М., 2000.

10. Фишер Р., Юри У. Путь к согласию или переговори без пораження. - М., 1990.

11. Альтернативні підходи до розв’язання конфліктів: теорія і практика застосування / Уклад. : Н. Гайдук, І. Сенюта, О. Бік, Х. тешко. – Львів: ПАІС, 2007. – 296 с. 

12. Василенко И. А. Международные переговоры в бизнесе и политике: стратегия, тактика, технологии . учеб. пособие / И. А. Василенко. – М. : ВостокЗапад, 2011. – 424 с 

13. Власова М. Г. Аналитическое моделирование типов международных переговоров / М. Г. Власова // Вестник МГУ. Сер. 18: Социология и политология. – 1999. – № 1. – С. 153–167. 

14. Гусєв А. І. До проблеми особистісно орієнтованої підготовки медіаторів / А. І. Гусєв // Освіта та розвиток обдарованої особистості. – № 7 (38), 2015. – С. 18-22. 

15. Тихомирова Є. Б., Постоловський С.Р. Конфліктологія та теорія переговорів: Підруч - Рівне: Перспектива, 2007. - 389 с. 

16. Конфліктологія: Навч. посіб. / Л. М. Ємельяненко, А. М. Гриненко / За заг. ред. В. М. Летюха, Л. В. Торгової.- К: КНЕУ, 2005. - 316с. 

17. Багінський А.В. Заходи держави у постконфліктному суспільстві // Вісник Національного технічного університету України «Київський політехнічний інститут». Політологія. Соціологія. Право: зб. наук. праць. – Київ, 2019. – № 1 (41). – С. 17-21. 

18. Багінський А.В. Реконцептуалізація модерної держави: автономія, спроможність, належне урядування та конфлікти // Вісник Національного технічного університету України «Київський політехнічний інститут». Політологія. Соціологія. Право: зб. наук. праць. – Київ, 2017. – № 1/2 (33/34). – С. 22-27. 
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