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Стислий опис навчальної дисципліни 

Програму вивчення навчальної дисципліни дисципліни «Теорія та 

практика переговорної діяльності» розроблено для здобувачів вищої освіти за 

спеціальністю «Психологія» відповідно до освітньо-професійної програми 

підготовки  здобувачів  ступеня  вищої  освіти  «Магістр»  спеціальності 

«Психологія» (053) за заочною формою навчання. 

Предметом навчальної дисципліни «Теорія та практика переговорної 

діяльності» є психологічні закономірності та особливості взаємодії людей у 

процесі ведення переговорів. 

Тривалість: 3 кредити, загальна кількість годин – 90, з них аудиторних 

годин – 14, самостійної роботи – 76. 

Метою викладання навчальної дисципліни є оволодіння системою 

загальнотеоретичних та практично-орієнтованих знань, вмінь стосовно 

психологічної взаємодії у процесі проведення переговорної діяльності. 

Основним завданням вивчення дисципліни «Теорія та практика 

переговорної діяльності» є навчити здобувачів аналізувати сутність 

переговорного процесу, сформувати у них необхідні вміння та навички щодо 

ведення переговорів, використовувати в практичній діяльності комунікаційний 

інструментарій для переговорної діяльності 

Згідно з вимогами освітньо-професійної програми здобувачів вищої освіти 

за повинні: 

знати: 

- теоретико-методологічні засади переговорної діяльності ; 

- склад понятійного апарату навчальної дисципліни; 

- змістову структуру переговорної діяльності 

- стан розвитку центральних проблем переговорної діяльності; 

- мету та основні завдання слідчого, шляхи його професійного зростання. 

уміти: 

– застосовувати набуті знання при опануванні профільними навчальними 

дисциплінами; 

– самостійно аналізувати літературу з переговорної діяльності; 

– володіти методами переговорної діяльності; 

– застосовувати набуті знання у практичній діяльності; 

– спрямовувати свою пізнавальну діяльність з урахуванням актуальних 

проблем переговорної діяльності; 

– управляти професійним саморозвитком. 

Програмні компетентності відповідно до освітньо-професійної 

програми підготовки здобувачів вищої освіти: 

Інтегральна компетентність 

Здатність вирішувати складні завдання і проблеми у процесі навчання та 

професійної діяльності у галузі психології, що передбачає проведення 

досліджень та/або здійснення інновацій і характеризується комплексністю та 

невизначеністю умов і вимог. 

Загальні компетентності: 

ЗК1. Здатність застосовувати знання у практичних ситуаціях. 

ЗК3. Здатність генерувати нові ідеї (креативність). 

ЗК4. Уміння виявляти, ставити та вирішувати проблеми. 

ЗК5. Цінування та повага різноманітності та мультикультурності. 



ЗК6. Здатність діяти на основі етичних міркувань (мотивів). 

ЗК7. Здатність діяти соціально відповідально та свідомо. 

ЗК9. Здатність мотивувати людей та рухатися до спільної мети. 

Спеціальні компетентності, визначені стандартом вищої освіти 

спеціальності: 

СК4. Здатність здійснювати практичну діяльність (тренінгову, 

психотерапевтичну, консультаційну, психодіагностичну та іншу залежно від 

спеціалізації) з використанням науково верифікованих методів та технік. 

СК5. Здатність організовувати та реалізовувати просвітницьку та освітню 

діяльність для різних категорій населення у сфері психології. 

СК6. Здатність ефективно взаємодіяти з колегами в моно- та 

мультидисциплінарних командах. 

СК7. Здатність приймати фахові рішення у складних і непередбачуваних 

умовах, адаптуватися до нових ситуацій професійної діяльності. 

СК8. Здатність оцінювати межі власної фахової компетентності та 

підвищувати професійну кваліфікацію. 

СК9. Здатність дотримуватися у фаховій діяльності норм професійної 

етики та керуватися загальнолюдськими цінностями. Додаткові спеціальні 

компетентності, визначені за освітньою програмою: 

СК10. Здатність розробляти та впроваджувати інноваційні методи 

психологічної допомоги особам (групам осіб) у складних життєвих ситуаціях. 

Обсяг навчальної дисципліни 

Вид заняття Загальна кількість годин 

лекції 4год. 

семінарські заняття / практичні 6/8 год. 

самостійна робота 102 год. 

 

Ознаки навчальної дисципліни: 
 

Рік 

викладання 
семестр спеціальність 

рік навчання 

здобувачів 

вищої освіти 

Нормативний/ 

вибірковий 

2025-2026 2 «Психологія» 1 Вибіркова (В) 

Пререквізити «Загальна психологія», «Соціальна психологія», «Вікова 

психологія», «Антропологія», «Психологія масової поведінки». 

 

 

Структура навчальної дисципліни та тематика навчальних занять 

 

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 
(оці 

нки) 

Примітк 

и 



Т.1.Загальна 
характеристика 

переговорної 

діяльності. 

(2 год.) 

План 

1. Поняття 

переговорної 

діяльності. 

2. Психологічна 
сутність динаміки 
переговорного 

процесу 

 

Лекція 

Ноутбук, 

проектор 

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

http://pidruchniki.ws/1584 

0720/psihologiya/yuridich 

na_psihologiya_- 

_bochelyuk_vy 

http://readbookz.com. 

Отримання 

якісних освітніх 

послуг; 

справедливе та 

об’єктивне 

оцінювання; 

виконувати 

вимоги 

освітньої 

програми. 

Засвоїти 

теоретичний 

матеріал 

  

Т.1.Загальна 
характеристика 

переговорної 

діяльності.. 

(2 год.) 

План: 
1. Історія 

становлення 

проблеми 

переговорної 

діяльності. 
2. Основні 

різновиди 

ситуацій 

ведення 

переговорів. 
3. Механізми 

розвитку 

переговорного 

процесу. 

4. Об’єктивні та 

суб’єктивні 

чинники що 

впливають на 

успішність 

переговорної 

діяльності. 

5.  

Закономірності 

Семінар  https://www.naiau.kiev.ua/ 

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

http: 

//psyfactor.org/lybr10htm 

http: 

//psylist.net/index.html 

http: 

https://www.pon.harvard.e 

du/ 

https://www.pon.harvard.e 

du/category/research_proje 
cts/harvard-negotiation- 

project/ 

https://www.mindtools.co 

m/aal02x7/essential- 

negotiation-skills 

https://www.mindtools.co 

m/ajh8pyd/win-win- 

negotiation 

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 
психолога. 

Від 

2 

до 

5. 

 

https://www.naiau.kiev.ua/
http://pidruchniki.ws/15840720/psihologiya/yuridichna_psihologiya_-_bochelyuk_vy
http://pidruchniki.ws/15840720/psihologiya/yuridichna_psihologiya_-_bochelyuk_vy
http://pidruchniki.ws/15840720/psihologiya/yuridichna_psihologiya_-_bochelyuk_vy
http://pidruchniki.ws/15840720/psihologiya/yuridichna_psihologiya_-_bochelyuk_vy
http://readbookz.com/
https://www.naiau.kiev.ua/
http://www.nbuv.gov.ua/
http://www.pon.harvard.e/
http://www.pon.harvard.e/
http://www.mindtools.co/
http://www.mindtools.co/


 

динаміки 

психіки в 

ситуації 

переговорів. 

       

Т.1. Загальна 

характеристика 

переговорної 

діяльності. 

(2 год.) 

Практ. 

заняття 

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

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

http://nplu.org/ 

Справедливе 

та об’єктивне 

оцінювання; 

виконання 

вимог освітньої 

програми. 

Завда 
ння для 

практичного 

заняття 

1. Визначте 

основні етапи 

переговорного 

процесу 

(підготовка, 

початок, 

аргументація, 

пошук 

компромісу, 
завершення) 

на прикладі 

запропонован 

ої ситуації. 

2. Рольова гра 
«Стилі 

переговорів» 

Група 

ділиться на 

три підгрупи, 

кожна 

моделює 

переговори у 

певному 

стилі: 

• жорсткий; 
• м’який; 

• спів- 

робітництво. 
Після 

обговорення – 

аналіз 

ефективності 

кожного 

стилю. 

3. Кейс 

«Переговори в 
поліції» 

Слідчий 

проводить 

переговори зі 

свідком, який 

відмовляється 
давати 

показання. 

• Визначте, 

які аргументи 

та  методи 
переконання 

можна 

використати в 

межах закону. 

4.Кейс 
«Міжособисті 

сні 

переговори» 

Двоє 

студентів 

працюють над 

спільним 

Від 

2 

до 

5. 

 

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


 

     проєктом: 

один хоче 

швидко здати 

роботу, інший 

прагне 

зробити 

якісно,  але 

довше. 
• Визначте 

стратегії 

сторін. 
• Досягніть 

домовленості 

про спільний 

план дій. 

  

Т.2.Основні 

завдання, функції 

та закономірності 

переговорної 

діяльності 

(2 год.) 

План 

1. Типологія 

переговорів та 

особливості 

окремих їх 

різновидів. 

2. Основні 

завдання 

переговорного 

процесу. 

3. Етапи ведення 

переговорної 

діяльності. 

4. Психологічна 

готовність до 

дій в умовах 

ведення 

переговорів. 

Семінар  https://www.naiau.kiev.ua/ 

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

http: 

//psyfactor.org/lybr10htm 

http: 

//psylist.net/index.html 

http: 

https://www.pon.harvard.e 

du/ 
https://www.pon.harvard.e 

du/category/research_proje 

cts/harvard-negotiation- 

project/ 

https://www.mindtools.co 

m/aal02x7/essential- 

negotiation-skills 

https://www.mindtools.co 

m/ajh8pyd/win-win- 

negotiation 

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 

психолога. 

Від 

2 

до 

5. 

 

Т.2.Основні 

завдання, функції 

та закономірності 

переговорної 

діяльності 

(2 год.) 

Практ. 

заняття 

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

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

http://nplu.org/ 

Справедливе 

та об’єктивне 

оцінювання; 

виконання 

вимог освітньої 

програми. 

Завдання для 

практичного 

заняття 

1. Складіть 

перелік 

основних 

завдань 

переговорної 

діяльності та 

наведіть 

приклади їх 

реалізації в 
різних сферах 

(бізнес, 

поліція, 

міжособистісн 

і стосунки). 
2. Проаналізуй 
те, як у 

процесі 

переговорів 

реалізуються 

такі функції: 

• комунікативн 

а; 

регулятивна; 

• інформаційн 
• нтегративна. 

Від 

2 

до 

5. 

 

https://www.naiau.kiev.ua/
http://www.nbuv.gov.ua/
http://www.pon.harvard.e/
http://www.pon.harvard.e/
http://www.mindtools.co/
http://www.mindtools.co/
https://www.naiau.kiev.ua/
http://www.nbuv.gov.ua/
http://nplu.org/


 

     Подайте 

приклади 

кожної 

функції. 

3.Розкрийте 

дію таких 

закономірност 

ей у 
переговорах: 
взаємозалежні 
сть сторін; 

• вплив 

психологічни 

х чинників; 

• значення 

підготовки; 

• вплив 

зовнішніх 

умов (час, 

місце, статус 

учасників). 

Обговоріть 
приклади з 

практики. 

5. Кейс 
«Взаємозалеж 

ність сторін» 

Дві компанії 

ведуть 

переговори: 

одна постачає 

товар, інша 

залежить від 

нього для 

виконання 

контракту. 
Покажіть,як 

закономірніст 

ь 

взаємозалежн 

ості  впливає 

на стратегію 

переговорів. 

Запропонуйте 

варіанти 

домовленосте 

й. 

  

Т. 3. Психологічні 

технології та 

прийоми ведення 

переговорів 

( 2 год.) 
План 

1. Психологічні 

механізми 

переговорної 

діяльності 

2. Технологія 
переговорної 
діяльності 

3. Техніка і 

тактика 
аргументування 

як інструмент 

переговорної 

діяльності 

 

Лекція 

Ноутбук, 

проектор 

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

http://pidruchniki.ws/1584 

0720/psihologiya/yuridich 

na_psihologiya_- 

_bochelyuk_vy 
http://readbookz.com. 

Отримання 

якісних освітніх 

послуг; 

справедливе та 

об’єктивне 
оцінювання; 

виконувати 

вимоги 

освітньої 

програми. 

Засвоїти 

теоретичний 

матеріал 

  

https://www.naiau.kiev.ua/
http://pidruchniki.ws/15840720/psihologiya/yuridichna_psihologiya_-_bochelyuk_vy
http://pidruchniki.ws/15840720/psihologiya/yuridichna_psihologiya_-_bochelyuk_vy
http://pidruchniki.ws/15840720/psihologiya/yuridichna_psihologiya_-_bochelyuk_vy
http://pidruchniki.ws/15840720/psihologiya/yuridichna_psihologiya_-_bochelyuk_vy
http://readbookz.com/


 

Т. 3. Психологічні 

технології та 

прийоми ведення 

переговорів 

( 2 год.) 

План 

1. Психологічні 

механізми 

переговорної 

діяльності 

2. Технологія 
переговорної 

діяльності 

3. Механізми 

психологічного 

впливу у процесі 

переговорної 

діяльності 

4. Техніка і 

тактика 

аргументування 

як інструмент 

переговорної 

діяльності 

5. Критерії та 

умови 
ефективного 

психологічного 

впливу. 

Семінар  https://www.naiau.kiev.ua/ 

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

http: 

//psyfactor.org/lybr10htm 

http: 

//psylist.net/index.html 

http: 

https://www.pon.harvard.e 
du/ 

https://www.pon.harvard.e 

du/category/research_proje 

cts/harvard-negotiation- 

project/ 

https://www.mindtools.co 

m/aal02x7/essential- 

negotiation-skills 

https://www.mindtools.co 

m/ajh8pyd/win-win- 

negotiation 

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 
психолога. 

Від 

2 

до 

5. 

 

Т. 3. Психологічні 

технології та 

прийоми ведення 

переговорів 

( 4год.) 

Практ. 

заняття 

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

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

http://nplu.org/ 

Справедливе 

та об’єктивне 

оцінювання; 

виконання 

вимог освітньої 

програми. 

Завдання для 

практичного 

заняття 

1. Назвіть та 

охарактеризуй 

те основні 

психологічні 

технології 

ведення 

переговорів: 
• активне 

слухання; 

• техніка 

«виграш– 

виграш»; 

• тактика 

«дзеркала»; 
• метод 

«відкритих 

запитань». 

2. Розгляньте 

різні 

прийоми: 
логічна 

аргументація, 

апеляція до 

емоцій, 

використання 

авторитету. 

Проаналізуйте 

приклади 

застосування. 

Оцініть 

ефективність і 
ризики. 

3. У парах 

відпрацюйте 

навички 

Від 

2 

до 

5. 

 

https://www.naiau.kiev.ua/
http://www.nbuv.gov.ua/
http://www.pon.harvard.e/
http://www.pon.harvard.e/
http://www.mindtools.co/
http://www.mindtools.co/
https://www.naiau.kiev.ua/
http://www.nbuv.gov.ua/
http://nplu.org/


 

     активного 

слухання 

(парафраз, 

уточнення, 

невербальні 

сигнали).• 

Один студент 

виконує роль 
переговорник 

а, інший  – 

співрозмовни 

ка.•  Зробіть 

висновки 

щодо впливу 

активного 

слухання на 

результат. 

4. Групи 

отримують 

завдання: 
одна сторона 

застосовує 

маніпулятивні 

прийоми 

(тиск, 

перебільшенн 

я, емоційний 

вплив), інша – 

повинна 

виявити їх і 

нейтралізуват 
и. 

5. Кейс 
«Переговори в 

умовах 

конфлікту» 

Ситуація: дві 

сторони 

мають 

протилежні 
інтереси щодо 

спільного 

проєкту. • 

Використайте 

технології 

компромісу та 

співробітницт 

ва.  • 

Продемонстру 

йте, які 

прийоми 

допомагають 

знизити 

рівень 

конфліктності 
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Інформаційні ресурси 

http: //psyfactor.org/lybr10htm 

http: //psylist.net/index.html 

http: 

https://www.pon.harvard.edu/ 

https://www.pon.harvard.edu/category/research_projects/harvard-negotiation-project/ 

https://www.mindtools.com/aal02x7/essential-negotiation-skills 

https://www.mindtools.com/ajh8pyd/win-win-negotiation 

Технічне та програмне забезпечення/обладнання. Проведення занять з 

використанням мультимедійної установки, що надає ілюстративності під час 

висвітлення окремих прикладних аспектів розв’язання (управління) конфліктів. 

Політики курсу - згідно з «ПОЛОЖЕННЯМ про академічну 

доброчесність у Національній академії внутрішніх справ» (затверджено 

Рішенням Вченої ради НАВС від 27 березня 2018 р., протокол № 5; уведено в дію 

Наказом НАВС від 30.03.2018 № 422); Етичний кодекс психолога. 

 

Політика щодо відвідування: передбачає систематичне, регулярне 

оцінювання навчальних досягнень здобувача вищої освіти (рівень теоретичних 

знань та практичних умінь і навичок з усіх тем навчальної дисципліни) за 

результатами аудиторних занять, самостійної та індивідуальної роботи. Під час 

занять здобувачі вищої освіти працюють у такому форматі: усне опитування - 

глибина і характер знань навчального матеріалу за змістом навчальної 

дисципліни, що міститься в основних та додаткових рекомендованих 

нормативних та доктринальних джерелах; - уміння аналізувати явища, що 

вивчаються, у їх взаємозв’язку й розвитку; - характер відповідей на поставлені 

питання (системність, чіткість, лаконічність, логічність, послідовність тощо); 

практичні завдання - уміння застосовувати теоретичні положення у вирішенні 

проблем; - уміння аналізувати достовірність одержаних результатів. 

http://www.pon.harvard.edu/
http://www.pon.harvard.edu/category/research_projects/harvard-negotiation-project/
http://www.mindtools.com/aal02x7/essential-negotiation-skills
http://www.mindtools.com/ajh8pyd/win-win-negotiation


 


