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1. ЗАГАЛЬНІ ВІДОМОСТІ 

 

Самостійна робота здобувача (СРЗ) – це форма організації навчального 

процесу, за якої заплановані завдання виконуються здобувачем самостійно під 

методичним керівництвом викладача. 

Метою самостійної роботи здобувача в межах навчальної дисципліни «Ділові 

комунікації в міжнародному бізнесі» є засвоєння в повному обсязі навчальної 

програми та формування у здобувачів загальних і професійних компетентностей, які 

відіграють суттєву роль у становленні майбутнього доктора філософії. 

Навчальний час, відведений для самостійної роботи здобувачів очної форми 

навчання, визначається навчальним планом і становить 77,3 % (116 години) від 

загального обсягу навчального часу на вивчення дисципліни (150 годин).  

У ході самостійної роботи здобувач має перетворитися на активного учасника 

навчального процесу, навчитися свідомо ставитися до оволодіння теоретичними і 

практичними знаннями, вільно орієнтуватися в інформаційному просторі, нести 

індивідуальну відповідальність за якість власної освітньо-наукової діяльності.  

СРЗ в межах навчальної дисципліни «Ділові комунікації в міжнародному 

бізнесі» включає:  

опрацювання лекційного матеріалу;  

опрацювання та вивчення рекомендованої літератури, основних термінів та 

понять за темами дисципліни;  

поглиблене опрацювання окремих лекційних тем або питань;  

пошук (підбір) та огляд літературних джерел за заданою проблематикою 

дисципліни;  

підготовку до контрольних робіт та інших форм поточного контролю; 

систематизацію вивченого матеріалу з метою підготовки до заліку.  

 

 

2. ЗАВДАННЯ ДЛЯ САМОСТІЙНОЇ РОБОТИ 

 

Завдання самостійної роботи, які передбачені навчальним планом і програмою 

навчальної дисципліни для засвоєння теоретичних знань і практичних навичок, 

наведені в табл. 2.1. 

 

Таблиця 2.1 

Завдання для самостійної роботи здобувачів та форми її контролю  

№ 

з/

п 

Компетентності, 

які 

забезпечуються 

Назва теми 

Завдання для 

самостійної 

роботи 

Кіль-

кість 

годин 

Форми 

контролю 

СРЗ 

Література 

 Змістовий модуль І. Теоретичні основи ведення ділових переговорів 

1.  Визначати 

способи фор-

малізації й 

реалізації 

переговорів. 

Тема 1. Специф

іка та 

особливості 

ведення 

Запропонуйте 

торгові 

переговори за 

наявності 

соціального 

16 

звіт Основна: 

[2, 4, 5]. 

Додаткова: 

[5, 8, 13] 
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№ 

з/

п 

Компетентності, 

які 

забезпечуються 

Назва теми 

Завдання для 

самостійної 

роботи 

Кіль-

кість 

годин 

Форми 

контролю 

СРЗ 

Література 

переговорів 

 

конфлікту між 

партнерами 

2.  

Визначати 

технологію 

розробки та 

реалізації 

етапів ділових 

переговорів 

Тема 2. Етапи 

ведення 

ділових 

переговорів 

 

Надайте план 

ведення 

переговорів з 

використанням 

одного з 

принципів 

ведення 

переговорів 

16 

доповідь Основна: 

[2, 4, 5]. 

Додаткова: 

[9, 14, 18] 

3.  Здійснювати 

обґрунтований 

вибір методів  

впливу та 

моделей 

поведінки для 

формування 

ефективних  

рішень 

Тема 3. 

Стратегія 

ведення 

переговорів 

 

Підберіть 

сценарій 

переговорів для 

використання 

м’якого ведення 

переговорів 

16 

сценарій Основна: 

[2, 4, 5]. 

Додаткова: 

[22, 24, 27, 

28] 

4.  
Формувати 

напрями під-

вищення 

ефективності 

переговорів 

Тема 4. 

Тактика 

ведення 

переговорів 

 

Наведіть 

приклади 

використання 

тактик ведення 

переговорів 

17 

звіт Основна: 

[2, 4, 5]. 

Додаткова: 

[28, 30, 32] 

Разом за змістовим модулем І 65 

Змістовий модуль II. Практичні напрями проведення ділових переговорів 

5.  Прогнозувати 

поведінку 

партнерів з 

урахуванням 

впливу чин-

ників 

зовнішнього 

середовища   

Тема 5. Аналіз 

характеру 

ділового 

партнера 

Виберіть тактику 

ведення 

переговорів з 

аналітиком 

17 

сценарій Основна: 

[2, 4, 5]. 

Додаткова: 

[1, 4, 10, 18] 

6.  Проводити 

аналіз впливу 

інформації про 

партнерів на 

якість 

прийняття  

рішень 

Тема 6. Процес 

ведення 

переговорів 

 

Запропонуйте усі 

види питань для 

отримання 

компромісного 

рішення на 

переговорах 

17 

доповідь Основна: 

[2, 4, 5]. 

Додаткова: 

[5, 8, 9, 14] 

7.  Сутність та 

значущість 

критеріїв опти-

мальності в 

процесі 

Тема 7.  

Відповіді на 

питання та 

заперечення 

Дайте приклад 

заперечення 

співрозмовника. 

Запропонуйте 

рекомендації 

17 

доповідь Основна: 

[2, 4, 5]. 

Додаткова: 

[11, 18, 19] 
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№ 

з/

п 

Компетентності, 

які 

забезпечуються 

Назва теми 

Завдання для 

самостійної 

роботи 

Кіль-

кість 

годин 

Форми 

контролю 

СРЗ 

Література 

прийняття  

рішень в 

умовах 

конфлікту 

 щодо відповідей 

на заперечення. 

Разом за змістовим модулем ІІ 51 

Разом з навчальної дисципліни 116 

 

 

 

3. СИСТЕМА ОЦІНЮВАННЯ УСПІШНОСТІ САМОСТІЙНОЇ РОБОТИ 

 

Виконання кожного завдання для самостійної роботи оцінюється відповідно до 

Тимчасового положення "Про порядок оцінювання результатів навчання студентів 

за накопичувальною бально-рейтинговою системою" ХНЕУ ім. С. Кузнеця (табл. 

3.1).  

 

Таблиця 3.1 

 

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 для самостійної роботи у межах тем 

змістових модулів навчальної дисципліни наведено в табл. 3.2. 
 

 

Таблиця 3.2 

 

Розподіл балів за завданнями та змістовними модулями 

Завдання для Змістовий модуль 1 Змістовий модуль 2 Сума 
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самостійної 

роботи 
ЗСР1 ЗСР2 ЗСР3 ЗСР4 ЗСР5 ЗСР6 ЗСР7 

балів 

Максимальна 

кількість балів 
1 1 2 3 1 1 1 10 

ЗСР– завдання для самостійної роботи здобувача. 

 

Оцінки за цією шкалою заносяться до відомостей обліку успішності та іншої 

академічної документації. 
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