SYLABUS DO PRZEDMIOTU
NEGOCJACJE | PROTOKOL DYPLOMATYCZNY

Prowadzacy: dr Marzena Adamczyk, Katedra Mildzynarodowych Stosunkéw Gospodarczych
Formalrodzaj zaje¢: wykiad
Liczba godzin: 14
Rodzaj studiow: zaoczne
Semestr: dziewilty
Grupa przedmiotowa: przedmiot specjalizacyjny
Cele i ogdlny opis przedmiotu:
1. Zaprezentowanie podstawowych pojll zwilzanych z przedmiotem negocjacji.
2. Wyksztalcenie umiejitnolci przeprowadzania negocjacji w handlu mildzynarodowym.
3. Przedstawienie elementdw protokolu dyplomatycznego oraz moiliwoici jego wykorzystania.

Tematyka poszczegélnych zaje¢:
1. Podstawowe definicje i pojicia zwilzane z negocjacjami.

2. Proces negocjacyjny i jego fazy:
2.1. Przygotowanie do negocjacji.
2.2. Otwarcie negocjacii.
2.3. Prezentacja towaru.
2.4. Etap wlalciwych negocjacii.
2.5. Postipowanie sprzedajicego po zakolczeniu negocjacii..

3. Rodzaje negocjacji wediug kryterium stylu negocjowania (mitkki, twardy, rzeczowy):
3.1. Negocjacje typu ,wygrana-wygrana”.
3.2. Negocjacje typu ,przegrana- przegrana”
3.3. Negocjacje typu ,wygrana-przegrana”.
3.4. Negocjacje oparte na zasadach.

4, Zasady negocjacji rzeczowych:
4.1. Oddzial ludzi od probleméw.
4.2. Skoncentruj sil na interesach a nie na stanowiskach.
4.3. Poszukuj réinych molliwolci rozwilzywania problemu,
4.4, Domagaj sil stosowania obiektywnych kryteridw.

5. Cechy dobrego negocjatora
(Przeprowadzenie wirdd sluchaczy testow: ,asertywnolici” i ,zachowania sil w sytuacjach konfliktowych”).

6. Manipulacje i chwyty w negocjacjach:
6.1. Rozmyline oszustwo.
6.2. ,Waojna” psychologiczna.
6.3. Taktyka presji pozycyjnej.
6.4. Techniki ingracjacyjne.
6.5. Film na temat technik negocjacyjnych.

7. Komunikacja w negocjacjach:
7.1. Komunikacja werbalna.
7.2. Komunikacja niewerbalna.
7.3. Film na temat mowy ciala.

8. Elementy protokolu dyplomatycznego:
8.1. Normy prawne, moralne i obyczajowe regulujice wspollycie.
8.2. Przygotowanie i realizacja programu pobytu delegacji zagraniczne;.



8.3. Zasady zachowania sill za granicl (projekcija filmu pt. ,Savoir- vivre w biznesie, biurze i nie tylko..”

Przedmioty bazowe: Organizacja i Technika Handlu Zagranicznego
Wymagania wstepne: brak
Literatura podstawowa:
1. Nicki Z., Negocjacje w biznesie, Wydawnictwo Antykwa, Warszawa 2005
2. Brdulak H., Brdulak J., Negocjacje handlowe, PWE, Warszawa 2000
3. lkanowicz C., Piekarski J.W., Protokdl dyplomatyczny i dobre obyczaje, Wyd. SGH, Warszawa 2007
Literatura uzupetniajaca:
1. Kalllna-Drewilska U., Negocjacje w biznesie. Kluczowe problemy, Wydawnictwo AE we Wroclawiu,
Wroclaw 2006
2. R.Fisher, W.Ury, Dochodzlc do tak, Warszawa 1996.
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Metodyki prowadzonych zajeé: zajicia prowadzone w postaci wykladu z wykorzystaniem technik
multimedialnych (prezentacie w power-point oraz projekcja filméw zwilzanych z negocjacjami). Ponadto
bezpolrednia prezentacja prawidlowych zachowal np. zachowania sil przy stole.

Liczba miejsc: bez ograniczel

Forma zaliczenia: zaliczenie na ocenl — student pisze dialog negocjacyjny pokazujicy umiejitnoll zastosowania
przez niego poznanych technik negocjacyjnych.



