Вопросы к ЗАЧЕТУ по курсу «Деловые переговоры» для студентов экономического факультета, МЭ-5, 2010-2011 уч.г.
1 Роль и значение деловых переговоров в развитии внешнеэкономических связей и института предпринимательства

2 Важность, формы и особенности делового общения. Эффективность делового общения

3 Функции переговоров в деловом общении: информационная, достижение договоренностей, регулирование, контроль, координация действий

4 Этапы и направления подготовки к переговорам

5 Содержательная подготовка переговоров

6 Предмет переговоров

7 Организационная подготовка переговоров: формирование делегаций, методы подготовки к переговорам

8 Этапы проведения переговоров
9 Национальные стили ведения переговоров:  американский, английский, французский, немецкий, японский, корейский, испанский, итальянский, китайский, арабский, российский и др. 

10 Ключевые проблемы, возникающие в международных переговорах по бизнесу,  и пути их разрешения

11 Различные стратегии при ведении переговоров и типы решения проблем

12 Конфронтация и позиционный торг

13 Стратегия принципиального ведения переговоров

14 Тактические приемы ведения переговоров в рамках конфронтационного подхода

15 Выбор тактики ведения переговоров

16 Правила достижения успеха по технике убеждения и ведения переговоров

17 Тактика давления на деловых переговорах и приемы рациональной самозащиты
18 Виды договоров экспортно-импортных операций

19 Рекомендации для проведения переговоров по экспорту и импорту

20 Специфика тактики переговоров по продаже и по закупке
21 Система подготовки к беседе. Приемы начала беседы и создания благоприятного климата

22 Основные группы вопросов при проведении беседы

23 Умение слушать и наблюдение за реакцией собеседника. Тактика нейтрализации замечаний

24 Принятие решений и завершение беседы. Приемы ускорения принятия решений

25 Практические рекомендации по ведению бесед

26 Причины конфликтов. Типы конфликтных личностей

27 Стили разрешения конфликтов: конкуренция, уклонения, приспособления, сотрудничества, компромисса

28 Модель разрешения конфликтов

29 Основные способы предупреждения и разрешения конфликтов
30 Понятие контакта и особенности организации его пространства

31 Невербальная коммуникация. Жесты

32 Время как фактор успешности установления контакта

33 Барьеры общения и мотивы поведения

34 Психологические аспекты проведения беседы, переговоров, совещаний 

35 Активное слушание собеседника. Парирование замечаний собеседников: тактические приемы и методы

36 Эффективные приемы и формы делового совещания

37 Способы и приемы психологической саморегуляции и предупреждение стрессов

38 Особенности делового протокола. Функции протокольной службы предприятия

39 Протокольные вопросы приема делегации

40 Международная практика организации деловых приемов. Деловой завтрак, обед, ужин

41 Проведение конференций и выставок
42 Этика деловых отношений. Этика деятельности организации. 

43 Этика деятельности руководителя. Требования к качествам руководителя

44 Рекомендации по этичному поведению в коллективе

45 Этические нормы телефонных разговоров и культура делового письма

46 Правила  и этикет деловых отношений. Принципы  этикета

47 Знакомство, приветствие и прощание. Различные стили рукопожатий

48 Одежда, подарки, визитные карточки

49 Правила поведения за столом, тосты, поведение на улице

50 Имидж делового человека. Особенности внешнего облика деловой женщины

