	AKADEMIA WSB

	Kierunek studiów: Zarządzanie

	Przedmiot: Negocjacje handlowe

	Profil kształcenia: praktyczny

	Poziom kształcenia: studia I stopnia

	JĘZYK PROWADZENIA ZAJĘĆ
	Polski

	FORMA ZAJĘĆ


	Ćwiczenia – warsztaty praktyczne

	CELE PRZEDMIOTU


	Przygotowanie studentów do samodzielnego prowadzenia negocjacji handlowych – warsztaty praktyczne

	TREŚCI PRZEDMIOTU

(z podziałem na 

zajęcia w formie bezpośredniej i e-learning)


	Treści realizowane w formie bezpośredniej: 

• Definicja, przesłanki i rodzaje negocjacji. 

• Główne zasady i strategie negocjacyjne. 

• Fazy procesu negocjacyjnego. 

• Komunikacja jako podstawa udanych negocjacji. 

• Negocjacje z klientami. 

• Negocjacje z partnerami handlowymi. 

• Negocjacje z partnerami finansowymi. 

• Negocjacje z administracją publiczną. 

• Negocjacje wewnętrzne. 

Treści realizowane w formie e-learning: nie dotyczy
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