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1. ЗАГАЛЬНІ ВІДОМОСТІ 
 

Метою проведення практичних занять з навчальної дисципліни «Ділові 
переговори у маркетингу» є формування вмінь та навичок, їх практичного 
застосування шляхом індивідуального виконання сформульованих завдань.  

У ході практичних занять здобувач набуває професійних 
компетентностей та практичних навичок роботи з вирішення прикладних 

задач професійної діяльності. 
Відповідно до програми навчальної дисципліни «Ділові переговори у 

маркетингу» на практичні заняття відводиться 18 год. навчального часу. 
Практичні заняття з навчальної дисципліни «Ділові переговори у 

маркетингу»  проводяться у аудиторіях Харківського національного 
економічного університету імені Семена Кузнеця. 

При підготовці до конкретного практичного заняття в межах виконання 
відповідного завдання (табл.) здобувачі формують доповіді та презентації, які 

відповідають зазначеним викладачем вимогам, та захищають їх під час 
аудиторного заняття перед викладачем і аудиторією одногрупників. 

 
 

2. ЗАВДАННЯ ДЛЯ ПРАКТИЧНИХ ЗАНЯТЬ 

 
Завдання для практичних занять, які передбачені навчальним планом і 

програмою навчальної дисципліни для засвоєння теоретичних знань і 
практичних навичок, наведені в табл. 2.1. 

 
Таблиця 

 
Перелік тем та завдань для практичних занять 

 

№ 
з/п 

Назва теми 
Компетентності, 

які 

забезпечуються 

Програмні питання і 
завдання 

Кіль- 
кість 

годин 

Необхідне 
ПЗ* 

Література 

1 2 3 4 5 6 7 

Змістовий модуль І. Теоретичні основи ведення ділових переговорів 

1.  

Тема 1. Специфік
а та особливості 

ведення 
переговорів 

Визначати 
способи фор-

малізації й 
реалізації 
переговорів. 

Форма проведення 
заняття – міні-лекція, 

проведення тестування 
за темами: “Наскільки ви 
комунікабельні”; “Який 

ви співрозмовник”; “ Чи 
вмієте ви вести 

переговори?”; “Ваш 
стиль ведення 
переговорів”. 

2 

Microsoft 
Power Point 

Основна: 
[2]. 

Додаткова: 
[8, 14, 

16Ошибка! 

Источник 

ссылки не 

найден.] 

2.  

Тема 2. Етапи 

ведення ділових 
переговорів 

Визначати 

технологію 
розробки та 

Форма проведення 

заняття  - ділова гра. 
Складання плану 

2 

Microsoft 

Power Point 

Основна: 

[2]. 
Додаткова: 
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№ 

з/п 
Назва теми 

Компетентності, 

які 
забезпечуються 

Програмні питання і 

завдання 

Кіль- 

кість 
годин 

Необхідне 

ПЗ* 
Література 

1 2 3 4 5 6 7 

реалізації етапів 

ділових 
переговорів 

підготовки до 

переговорів по 
вирішенню проблеми на 
підприємстві. 

Наприклад, проблема 
пов’язана з високими 

цінами у постачальників. 
Ділова гра “Комерційна 
пропозиція по 

телефону”. Призначення 
ділової зустрічі по 

телефону. Розробка 
плану телефонної бесіди 
з комерційною 

пропозицією. 
Обговорення результатів 

у малих групах. 

[5, 14, 18] 

3. 
Тема 3. Стратегія 
ведення 

переговорів 

Здійснювати 
обґрунтований 
вибір методів  

впливу та 
моделей 

поведінки для 
формування 
ефективних  

рішень 

1.Які існують стратегічні 
підходи до ведення 

переговорів? 
2.Системний підхід в 
переговорах. 

3.Як досягти 
двостороннього зв’язку 

у переговорах. 

2 

Microsoft 
Power Point 

Основна: 
[2, 4]. 

Додаткова: 

[14, 16, 18] 

4. 
Тема 4. Тактика 
ведення 
переговорів 

Формувати 

напрями під-
вищення 
ефективності 

переговорів 

1. Проблемна лекція з 
питання: 

«Особливості 
використання тактик 
ведення переговорів». 

2. Тестування за темою 
«Ваше вміння слухати». 

3. Дискусія за темою: 
«Що важливіше на 
переговорах: 

дотримання власної 
позиції або компроміс?» 

2 

Microsoft 
Power Point 

Основна: 
[2, 4, 5] 

Додаткова: 
[8, 14] 

Разом за змістовим модулем І                                                                 8 

Змістовий модуль II. Практичні напрями проведення ділових переговорів 

5. 

Тема 5. Аналіз 

характеру 
ділового 
партнера 

Прогнозувати 
поведінку 
партнерів з ура-

хуванням впливу 
чинників 

зовнішнього 
середовища   

1. Аналіз різних типів 

співрозмовників. 
2. Створення 

сприятливої атмосфери 
для проведення ділових 
переговорів. 

3. Сигнали власності 
та територіальності. 

     2 

 

 
 

Microsoft 
Power Point 

Основна: 

[2, 5]. 
Додаткова: 

[8, 14] 
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№ 

з/п 
Назва теми 

Компетентності, 

які 
забезпечуються 

Програмні питання і 

завдання 

Кіль- 

кість 
годин 

Необхідне 

ПЗ* 
Література 

1 2 3 4 5 6 7 

4. Які підготовчі 

заходи необхідно 
провести для ділової 
бесіди і ділової наради? 

5. Які прийоми 
початку бесіди можна 

виділити? 
6. Дайте 
характеристику 

логічним методам 
аргументування. 

Що таке спекулятивні 
методи ігнорування? 

6. 
Тема 6. Процес 
ведення 

переговорів 

Проводити аналіз 

впливу 
інформації про 

партнерів на 
якість прийняття  
рішень 

Ознайомлення із 
особливостями 

національного ведення 
переговорів. 

Форма 
проведення заняття:  
Робота в групах для 

вирішення завдань 

       2 

 
 

Microsoft 
Power Point 

Основна: 
[1, 2]. 

Додаткова: 
[8, 16, 18] 

7. 
Тема 7. Відповіді 
на питання та 

заперечення 

Визначати 
оптимальні   
рішення в умовах 

конфлікту 

1. Проблемне 
повідомлення та 

дискусія з питання: 
«Основні логічні закони 
і правила аргументації». 

2. Аналіз у групах 
ігрової ситуації: мета - 

проаналізувати текст 
розмови продавця 
комп’ютерної програми 

“Склад” з покупцем та 
визначити всі недоліки 

проведеної ними бесіди. 

      2 

 
Microsoft 

Power Point 
 

Основна: 
[4, 5]. 

Додаткова: 
[16, 20] 

Разом за змістовим модулем ІІ                                                               6 

Разом за навчальною дисципліною                                                    14 

*ПЗ – програмне забезпечення 
 

 

3. ТИПОВИЙ ПРИКЛАД ЗАВДАННЯ ДЛЯ ПРАКТИЧНИХ ЗАНЯТЬ 
 

Практичне заняття №5  
Аналіз різних типів співрозмовників 

Завдання: Запропонуйте заходи, необхідні для ділової бесіди і ділової 
наради 

Мета заняття: Знайомство з різними типами співрозмовників 
Основні теоретичні відомості: прийоми початку ділової бесіди 
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Хід роботи. 
1. Створити сприятливу атмосферу для проведення ділових переговорів. 

2. Запропонувати логічні методи аргументування. 
 
Очікуваний результат виконання завдання: Підготовка сценарію 

ведення переговорів з участю співрозмовників різних типів. 
 

 
4.  СИСТЕМА ОЦІНЮВАННЯ УСПІШНОСТІ НАВЧАННЯ 

 
Виконання кожного завдання для практичних занять оцінюється 

відповідно до Тимчасового положення "Про порядок оцінювання результатів 
навчання студентів за накопичувальною бально-рейтинговою системою" 

ХНЕУ ім. С. Кузнеця (табл.).  
Таблиця  

 
Шкала оцінювання: національна та ЄКТС 

 

Сума балів за всі види 
навчальної діяльності 

Оцінка 
ЄКТС 

Оцінка за національною шкалою 

для екзамену, курсового проекту 
(роботи), практики 

для заліку 

90 – 100 А відмінно    
 

зараховано 82 – 89 B 
добре  

74 – 81 C 

64 – 73 D 
задовільно  

60 – 63 E 

35 – 59 FX 
незадовільно 

не зараховано 

1 – 34 F 

 
Розподіл балів за виконання завдань до практичних занять у межах тем 

змістових модулів наведено в табл. 
 

 

Таблиця  

 
Розподіл балів за завданнями та змістовними модулями 

 
Завдання для 
практичних 

занять 

Змістовий модуль 1 Змістовий модуль 2 
Сума 

балів ЗПЗ1 

 

ЗПЗ2 

 

Максимальна 
кількість балів  

10 10 20 

ЗПЗ – завдання для практичних занять. 
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Оцінки за цією шкалою заносяться до відомостей обліку успішності 
здобувача та іншої академічної документації. 
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