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Program przedmiotu:

Tematyka wyktaddéw:

1. Fazy procesu negocjacyjnego,

2 .Style prowadzenai negocjacji,

3. Zasady negocjacji prowadzonych w stylu rzeczowym,
4. Komunikacja werbalna i niewerbalna w negocjacjach,
5. Techniki i chwyty w negocjacjach,

6. Negocjacje z cudzoziemcami,

7.Elementy protokotu dyplomatycznego.

Metody dydaktyczne:

Przekaz werbalny, $rodki audiowizualne (filmy, folie itp.); elementy ¢wiczen - dialogi negocjacyjne w wykonaniu studentdw ilustrujace typowe strategie
i taktyki negocjacyjne; test dotyczacy znajomosci wybranych elementéw protokotu dyplomatycznego.

Cele przedmiotu:

Zasadniczym celem zajec jest przekazanie stuchaczom podstawowych zasad prowadzenia negocjacji handlowych, ze szczegélnym uwxglednieniem
regut stosowanych na rynkach miedzynarodowych.

Warunki zaliczenia:

Napisanie dialogu negocjacyjnego.

Literatura podstawowa (do 4 pozycji):
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Literatura uzupeitniajaca (do 4 pozycji):

Pietkiewicz E., Protokot dyplomatyczny, Wyd. Prawnicze, Warszawa 1998.
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