
 

 



 

 

ВСТУП 

 
Маркетингова діяльність спрямована на задоволення потреб за допомогою 

обміну. Для того, щоб забезпечити процес задоволення потреб, необхідно 

використовувати всі можливі види збору інформації про споживачів. Інформація 

про споживачів стає стимулом для організації маркетингової діяльності та вибору 

відповідних форм спілкування зі споживачем, партнером, конкурентом. 

Найвигіднішою і менш затратною формою спілкування є ділові переговори, коли 

є можливість прийняти правильне рішення в рамках інтересів учасників 

переговорів і адекватно,  раціонально використовувати залежність від опонента. 

Таким чином, раціональна модель поведінки кожної зі сторін протягом 

переговорів створює передумови для успішної маркетингової діяльності.  

Метою навчальної дисципліни «Ділові переговори в маркетингу»  

формування у здобувачів третього (освітньо-наукового) ступеня компетентностей 

щодо ведення ділових переговорів та прийняття рішень в непередбачуваних 

ситуаціях, адаптування до змін у процесі маркетингової діяльності. 

Завданнями навчальної дисципліни є: 

- засвоєння основних правил ведення ділових переговорів для отримання 

успішних результатів в маркетингової діяльності; 

- прийняття успішних маркетингових рішень, як наслідок переговорів та 

забезпечення взаємодії з партнерами. 

Об’єктом навчальної дисципліни є процес маркетингової діяльності 

підприємства. 

Предметом навчальної дисципліни є стратегії і тактики, методи ведення 

переговорів у маркетингової діяльності підприємства. 

Результати навчання та компетентності, які формує навчальна дисципліна 

визначено в табл. 1. 

 

Таблиця 1 

Результати навчання та компетентності, які формує навчальна дисципліна 

 
 

Результати навчання Компетентності, якими повинен 

оволодіти здобувач вищої освіти 

1 2 

Мати передові концептуальні та 

методологічні знання з маркетингу і дотичних 

предметних галузей, а також дослідницькі 

навички, достатні для проведення наукових і 

прикладних досліджень на рівні останніх 

світових досягнень з відповідного напряму, 

отримання нових знань та/або здійснення 

інновацій. 

Здатність до абстрактного мислення, 

аналізу та синтезу 

2 
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Продовження табл. 1 

1 2 

Розробляти та реалізовувати наукові та/або 
інноваційні проекти, дають можливість 
переосмислити наявне та створити нове 
цілісне знання та/або професійну практику і 
розв’язувати значущі наукові та технологічні 
проблеми маркетингу з урахуванням 
соціальних, економічних та правових 
аспектів. 

Здатність розв’язувати комплексні 
проблеми у сфері маркетингу на основі 
системного наукового світогляду та 
загального культурного кругозору із 
дотриманням принципів професійної етики 
та академічної доброчесності. Здатність 
застосовувати сучасні методи та 
інструменти маркетингу, цифрові 
технології, ресурси та економіко-
математичні методи  і моделі у науковій та 
педагогічній діяльності. 

Глибоко розуміти та імплементувати загальні 
принципи та методи маркетингової науки, а 
також методологію наукових досліджень, 
застосувати їх у власних дослідженнях та у 
викладацькій діяльності. 

Здатність до пошуку, оброблення та аналізу 
інформації з різних джерел. Здатність 
працювати в міжнародному контексті.  
 

Представляти та оприлюднювати результати 
самостійних оригінальних наукових 
досліджень, які мають наукову новизну, 
теоретичне та практичне значення з 
дотриманням належної академічної 
доброчесності, а також демонструвати 
володіння методологією викладання 
професійно-орієнтованих дисциплін і нести 
відповідальність за навчання інших 

Здатність планувати і виконувати 
оригінальні дослідження, досягати 
наукових результатів, які створюють нові 
знання у теорії, методології і практиці 
сучасного маркетингу та дотичних до нього 
міждисциплінарних напрямках 

Планувати і використовувати емпіричні 
та/або теоретичні дослідження з маркетингу 
та дотичних міждисциплінарних напрямів з 
використанням сучасних інструментів та 
дотриманням норм професійної і академічної 
етики, критично аналізувати результати 
власних досліджень і результати інших 
дослідників у контексті усього комплексу 
сучасних знань щодо досліджуваної 
проблеми. 

Здатність здійснювати науково-педагогічну 
діяльність у вищій освіти 

Вільно презентувати та обговорювати з 
фахівцями результати досліджень, наукові та 
прикладні проблеми маркетингу державою та 
іноземною мовами, оприлюднювати 
результати досліджень у наукових 
публікаціях у провідних міжнародних 
наукових виданнях. 

Здатність усно і письмово презентувати та 
обговорювати результати наукових 
досліджень та інноваційних розробок 
українською та іноземними мовами, 
глибоке розуміння іншомовних наукових 
текстів за напрямом дослідження 

Застосовувати сучасні інструменти і 

технології пошуку, оброблення та аналізу 

інформації, зокрема методи аналізу даних 

великого обсягу та/або складної структури, 

спеціалізовані бази даних та інформаційні 

системи. 

 

Здатність виявляти, ставити і вирішувати 

проблеми дослідницького характеру в сфері 

маркетингу, оцінювати та забезпечувати 

якість виконуваних досліджень та 

публікацій їх результатів у профільних 

фахових вітчизняних і зарубіжних 

виданнях, що входять до міжнародних 

науко -метричних баз даних. 
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ПРОГРАМА НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ 
 

Зміст навчальної дисципліни 

 

Змістовий модуль 1. Особливості ділових переговорів в маркетингу. 

Тема 1. Загальна характеристика переговорного процесу.  

1.1. Поняття, види та особливості ділового спілкування.  
Особливості ділового спілкування. Види ділового спілкування. Етапи 

переговорів. 

1 2. Поняття переговорів.  

Визначення переговорів. Рівні аргументації протягом переговорів. Десять 

критеріїв оцінки ефективності переговорів. 

1. 3. Структура переговорів.  

Основні етапи переговорів. Задачі переговорів на кожному етапі. 

Аналіз  переговорів як стимулу подальшого удосконалення. 

Тема 2. Основні етапи ведення переговорів в маркетингу.  

2.1. Початок переговорів і попередній вибір позиції учасників. 

На цьому етапі здійснюється взаємний обмін інформацією. Учасники 

конфлікту висловлюють свої позиції, оцінюють ситуацію, пропонують варіанти 

рішення проблеми. 

2.2. Пошук компромісного рішення. 

Мета кожного з учасників – дотримання рівноваги або невелике домінування 

при цьому; основним завданням є спрямування переговорів в русло пошуку 

конкретних пропозицій. 

2.3. Завершення переговорів. 

На цьому етапі уточнюються деталі договору, визначаються терміни 

виконання зобов’язань, розподіляються обов’язки, встановлюються форми 

контролю. Все це, як правило, знаходить своє відображення в прийнятій угоді 

Тема 3. Стратегії  ведення переговорів. 

3.1. Стратегічні підходи до ведення переговорів.  

М’який підхід. Жорсткий підхід. Принциповий підхід.   

3.2 Системний підхід у переговорах. 

Інтереси. Опції. Альтернативи. Легітимність. Комунікація. 

Взаємовідносини. Зобов'язання. 

3.3. Стратегії Вільяма Юрі. 

Стратегія «Balcony». Стратегія «BATNA». Стратегія «Listen to their shoes». 

Стратегія  «Positive No». Стратегія «Golden bridge». 

Тема 4. Тактики ведення переговорів. 

4.1. Поняття «тактика». 

Тактика - це система дій з підготовки ефективної реалізації стратегії. Вона 

включає розробку аргументації на основі відбору фактів і їх аналізу з метою 

визначити взаємозв'язку явищ, зробити висновки, підібрати систему аргументів. 
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4.2. Риторичні методи в переговорах. 

Для побудови аргументації є 9 риторичних методів: фундаментальний 

метод, метод протиріччя, метод "вилучення висновків”, метод порівняння, метод 

"так, ... але", метод ігнорування, метод потенціювання. 

4.3.Способи соціального впливу  на партнерів. 

Тактика доконаного факту. Тактика облуди. Тактика помилкової  відмови. 

Тема 5. Аналіз характеру ділового партнера 

5.1 Правила успіху на переговорах. 

Аналіз характеру партнера. Стимули позитивного бачення  переговорів. 

Особливості і значущість оточення протягом переговорів. 

5.2. Типи учасників переговорного процесу. 

Дружній тип (Amiable). Гонщик (Driver). Аналітик (Analytical). 

Універсальний (Blend). 

5.3. Характер співрозмовника. 

Позитивна людина. Голос досвіду. Монополіст. Критик. Важливий птах. 

 

Змістовий модуль 2. Практика організації успішних переговорів в 

маркетингу. 

Тема 6. Процес ведення переговорів в маркетингу. 

6. 1. Прийоми привертання уваги партнера. 

Метод стимулювання гри/ уяви. Метод “зачіпки”. Метод зняття 

напруженості. 

6.2. Мистецтво задавати запитання. 

Відкриті запитання. Закриті запитання. Зондувальні  запитання. Перевірочні 

запитання. 

6.3.Поняття і цілі проведення кокусу. 

Визначення кокусу. Правила проведення кокусу. Функції кокусу. 

Тема 7. Відповіді на запитання та заперечення. 

7.1. Відповіді на запитання. 

Прийоми для відходу від відповіді. Заперечення  та їх причини. Тактичне 

обдумування. 

7.2. Загальні правила обробки заперечень. 

Ніколи не сперечайтеся з партнером. Ніколи не перебивайте партнера. 

Ніколи не сприймайте заперечення партнера як прояв його особистісних якостей. 

7.3. Алгоритм обробки заперечень. 

Перший крок - вислухати. Другий крок - з'ясувати, чи правильно ви 

зрозуміли те, що почули від партнера (забезпечте зворотний зв'язок). Третій крок 

- з'ясуйте, що має на увазі партнер. Четвертий крок - відповідь на заперечення. 

Тема 8. Психологічний вплив в процесі ведення переговорів.  

8.1. Основи психології управлінських впливів.  

Відкрита психологічна взаємодія. Психологічний захист. Властивості 

психологічного захисту.   
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8.2.  Цілі і типи психологічного впливу в управлінні переговорами. 

Цілі психологічного впливу. Типи психологічного впливу. Управління в 

залежності   від засобів впливу. 

8.3. Варварський психологічний вплив.   

Види впливу за ознакою відповідності, чи невідповідності процесу 

психологічного    впливу правилам етикету і моральним нормам. Цивілізований 

вплив. Маніпуляція. Варварський вплив. 

Тема 9. Маніпуляції в переговорах і протидія до них. 

9.1. Маніпуляції як засіб прихованого впливу. 

Протистояння чужому впливу. Психологічний напад. Відмінні риси 

маніпуляції. 

9.2. Цивілізований психологічний вплив. 

Правило взаємного обміну. Психологічна гра.  Принцип контрастності 

сприйняття. 

9.3. Спірні види впливу та протидія до них. 

«Виверт останньої вимоги». Прийом «висячої морквини».  Принцип 

дефіциту. 

Тема 10. Ефективне завершення переговорів.  

10.1. Цілі завершальної фази переговорів.   

Досягнення основної або альтернативних цілей. Забезпечення сприятливої 

атмосфери в кінці бесіди.  Стимулювання співрозмовника до виконання намічених 

дій. 

Підтримка в разі необхідності контактів з співрозмовниками і їхніми 

колегами; 

10.2. Способи прискорення прийняття рішень в процесі переговорів. 

Непрямі методи прискорення.  Поетапні рішення.  Альтернативні рішення. 

10.3. Поради для забезпечення довгострокового успіху. 

Типові помилки при переговорах.  Правила проведення успішних 

переговорів. Способи формування довіри протягом переговорів.  

 

Перелік практичних занять, а також питань та завдань  за навчальною 

дисципліною наведено у таблиці  2. 

 

Таблиця 2 

Перелік практичних занять та завдань 
Назва теми та / або завдання Зміст 

Тема 1. Завдання 1.  Опишіть дві компанії, які беруть участь у переговорах. 

Яка сфера діяльності, скільки років на ринку. Хто 

конкуренти? Чому потрібно проводити переговори з 

іншої компанією. 

Тема 2. Завдання 2.  Яка стратегія ведення переговорів обрана Вами і чому? 

Тема 3. Завдання 3.   Запропонуйте типи і характери генерального директора, 

фінансового директора, фахівця кожної компанії 

Тема 4. Завдання 4.  Запропонуйте  прийом привертання уваги партнера в 

переговорах. Аргументуйте вибір прийому. 
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Тема 5. Завдання 5.  Питання якого типу буде вирішальним на переговорах 

Тема 6. Завдання 6.  «Бажання  проявити себе» . Сутність цього заперечення 

і умови коли це може бути використано.    

Тема 7. Завдання 7.   Запропонуйте види цивілізованого впливу. 

Тема 8. Завдання 8.  Назвіть правила ефективного проведення переговорів. 

Тема 9. Завдання 9. Вибір тактик та риторичних методів для сценарію. 

Тема 10. Завдання 10. Захист презентацій 
 

 

Перелік самостійної роботи за навчальною дисципліною наведено в табл. 3. 
 

Таблиця 3 

Перелік самостійної роботи 
Назва теми та / або завдання Зміст 

Тема 1 - 8 Вивчення лекційного матеріалу та нормативної бази 

України. 

Тема 1 - 8 Підготовка до практичних занять. 

Тема 1 - 6 Виконання індивідуальних навчально-дослідних 

завдань. 

Тема 7 Написання есе. 

Тема  8 Підготовка до контрольної роботи. 

Тема 9 Підготовка сценарію переговорів. 

Тема 10 Підготовка до завершення переговорів. 
 

Кількість годин лекційних, практичних занять та годин самостійної роботи 

наведено в робочому плані (технологічній карті) з навчальної дисципліни. 

 

МЕТОДИ НАВЧАННЯ  

 
У процесі викладання навчальної дисципліни для набуття визначених 

результатів навчання, активізації освітнього процесу передбачено застосування 

таких методів навчання, як:  

Словесні (лекція (Тема 1, 2, 4, 7), проблемна лекція (Тема 3, 5, 8, 9,10), 

лекція-провокація (Тема 6)). 

Наочні (демонстрація (Тема 1-10)). 

Практичні (практична робота (Тема 1 – 10), есе (Тема 7),  кейс-метод (Тема 

8). 
 

ФОРМИ ТА МЕТОДИ ОЦІНЮВАННЯ 

 
Університет використовує 100 бальну накопичувальну систему оцінювання 

результатів навчання здобувачів вищої освіти.  

Поточний контроль здійснюється під час проведення лекційних, 

практичних занять і має на меті перевірку рівня підготовленості здобувача вищої 

освіти до виконання конкретної роботи і оцінюється сумою набраних балів: 

− для дисциплін з формою семестрового контролю залік: максимальна сума 
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– 100 балів; мінімальна сума – 60 балів. 

Підсумковий контроль включає семестровий контроль та атестацію 

здобувача вищої освіти. 

Семестровий контроль проводиться у формі  заліку. 

Підсумкова оцінка за навчальною дисципліною визначається сумуванням 

всіх балів, отриманих під час поточного контролю. 

Під час викладання навчальної дисципліни використовуються наступні 

контрольні заходи: 

Поточний контроль: Творчі завдання (60 балів), 2 письмові контрольні 

робота (20 балів), колоквіум (20 балів).. 

 

Більш детальну інформацію щодо системи оцінювання наведено в робочому 

плані (технологічній карті) з навчальної дисципліни. 
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