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	KARTA PRZEDMIOTU

	Stopień studiów: I

	Kierunek studiów:
Logistyka (lic.) letni nabór
Semestr: VI
Status przedmiotu: Obligatoryjny
Forma studiów: Stacjonarne / Niestacjonarne
Język wykładowy: polski
Kod przedmiotu: LOG1_SO_NH
Profil: praktyczny
Nazwa przedmiotu:
Negocjacje handlowe 
Forma zajęć/ liczba godzin zajęć
Forma zaliczenia
Stacjonarne: 
Wykład: 12h
Ćwiczenia: 22h

Niestacjonarne: 
Wykład: 8h
Ćwiczenia: 16h

Zaliczenie z oceną
Punkty ECTS
Stac.
Niestac.
Ogółem dla przedmiotu
 4.0
4.0
Zajęcia wymagające bezpośredniego udziału prowadzącego
Punkty za wykład
0.5
0.3
Punkty za ćwiczenia/ lektoraty/ laboratoria/ seminarium
0.9
0.6
Ćwiczenia terenowe
Projekt
E-learning
Praca własna studenta
3.6
4

	Koordynator przedmiotu: mgr Ilona Wróbel

	Prowadzący: mgr Ilona Wróbel

	1. Wymagania wstępne

	1. Podstawowa wiedza z zakresu komunikacji społecznej . Umiejętności w obszarze budowania relacji interpersonalnych. Kompetencje wynikające z podstaw etycznego zachowania w grupie.
2. Osiągnięcie efektów wynikających z realizacji kursów:
 - 

	2. Założenia i cele uczenia się

	Celem przedmiotu jest wykształcenie u studenta umiejętności rozpoznania sytuacji konfliktowej i właściwego jej zdiagnozowania oraz wyrobienie prawidłowych nawyków analizowania, planowania i przeprowadzanie skutecznych rozmów w sytuacjach handlowych.


	
	

	

	
	
	

	3. Szczegółowe efekty uczenia się:
WIEDZA
Przedmiotowy kod efektu uczenia się
Nazwa efektu uczenia się
Odniesienie do kierunkowych efektów uczenia się
LOG1_SO_NH_W1
Student wyjaśnia  koncepcje z  zakresu nauk psychologicznych i społecznych niezbędne do prowadzenia skutecznych negocjacji. 
LOG_I_W04, LOG_I_W05
LOG1_SO_NH_W2
Student charakteryzuje problemy kluczowe takie  jak: rodzaje, procesy, techniki i narzędzia negocjacji
LOG_I_W07
LOG1_SO_NH_W3
Student wymienia normy i reguły negocjacji w danym środowisku logistycznym.
LOG_I_W13
UMIEJĘTNOŚCI
Przedmiotowy kod efektu uczenia się
Nazwa efektu uczenia się
Odniesienie do kierunkowych efektów uczenia się
LOG1_SO_NH_U1
Student przeprowadza  poprawną diagnozę sytuacji negocjacyjnej na potrzeby logistyki.

LOG_I_U02, LOG_I_U04
LOG1_SO_NH_U2
Student  rozpoznaje relacje interpersonalne i intencje komunikacyjne nadawcy.

LOG_I_U02
LOG1_SO_NH_U3
Student przygotowuje odpowiedni plan postępowania dla danej sytuacji komunikacyjnej.

LOG_I_U08
LOG1_SO_NH_U4
Student  skutecznie pracuje w grupie.
LOG_I_U11
KOMPETENCJE SPOŁECZNE
Przedmiotowy kod efektu uczenia się
Nazwa efektu uczenia się
Odniesienie do kierunkowych efektów uczenia się
LOG1_SO_NH_K1

Student identyfikuje i rozstrzyga dylematy etyczno-moralne w negocjacjach. 
LOG_I_K05, LOG_I_K06


	
	
	

	4. Szczegółowy program zajęć
Nr
Treści programowe
Przedmiotowy kod efektu uczenia się
WYKŁAD
1.
Negocjacje jako proces komunikowania się
Funkcje komunikacji interpersonalnej; Komunikacja werbalna;
Komunikowanie niewerbalne.

LOG1_SO_NH_W1
2.
Negocjacje – problemy kluczowe
Pojęcie negocjacji; Definicja konfliktu; Sposoby rozwiązywania konfliktów.

LOG1_SO_NH_W2
3.
Proces negocjacji
Struktura negocjacji; Przygotowanie negocjacji; Diagnoza i analiza w procesie negocjacji; Błędy w przygotowaniach negocjacji.

LOG1_SO_NH_W3
4.
Negocjacje pozycyjne
Struktura i właściwości negocjacji pozycyjnych; Zadania taktyczne; Pierwsza oferta; Ustępstwa, perswazja, zadawanie pytań
Zobowiązania; Znaczenie negocjacji pozycyjnych w biznesie.

LOG1_SO_NH_W3, LOG1_SO_NH_U1, 
5.
Negocjacje integracyjne
Struktura i właściwości negocjacji integracyjnych; Zadania taktyczne; Utrudnienia w procesie budowania współpracy; Style rozwiązywania konfliktów; Etapy negocjacji integracyjnych;
Znaczenie negocjacji integracyjnych w biznesie.

LOG1_SO_NH_W3
6.
Techniki i taktyki negocjacyjne
Taktyki werbalne i niewerbalne.

LOG1_SO_NH_U1
7.
Strategie i techniki manipulacyjne w procesie negocjacji
Manipulacja; Kłamstwo; Sztuka prezentowania argumentów.

LOG1_SO_NH_W2
8.
Negocjacje międzynarodowe
Bariery w negocjacjach międzynarodowych; Różnice kulturowe;
Wzrost znaczenia negocjacji międzynarodowych.

LOG1_SO_NH_W1
9.
Miejsce negocjacji
Wybór miejsca negocjacji; Kształtowanie miejsca negocjacji.

LOG1_SO_NH_U1, 
ĆWICZENIA
1.
Miejsce negocjacji
Wybór miejsca negocjacji; Kształtowanie miejsca negocjacji.

LOG1_SO_NH_U1, LOG1_SO_NH_K1
2.
Umiejętność przekazu i odbioru informacji – ćwiczenia
1. Rozpoznanie informacji pozawerbalnej – mowa ciała
2. Rozpoznanie informacji ukrytej w przekazie werbalnym
3. Nieporozumienia wynikające z uznania za informację emocjonal-
    nego ładunku słowa 
4. Nieporozumienia w odbiorze informacji wynikające z wieloznacz-
    ności słów

LOG1_SO_NH_U1
3.
Rozpoznanie intencji komunikacyjnej nadawcy
LOG1_SO_NH_U1
4.
Negocjacje jako sytuacja komunikacyjna – ćwiczenia w grupach  2-osobowych
1. Ocena komunikacyjnego charakteru negocjacji
2. Określenie różnic pomiędzy negocjacjami a dyskusją, sporem, 
    rozmową towarzyską

LOG1_SO_NH_U2, LOG1_SO_NH_U4, LOG1_SO_NH_K1
5.
Relacje pomiędzy stronami negocjacji w biznesie międzynarodowym – ćwiczenia w grupach 2-osobowych
1. Analiza zróżnicowanych stylów negocjacji w różnych obszarach
    kulturowych
2. Werbalne taktyki komunikacyjne negocjatorów z różnych krajów
3. Różnice w komunikacji werbalnej i niewerbalnej
4. Przygotowanie opracowania na określony temat/dla każdej grupy
    2-osobowej temat zróżnicowany pod względem rodzaju negocja-
    cji i kontekstu kulturowego/.
5. Publiczna prezentacja projektu w grupie 2-osobowej

LOG1_SO_NH_U3, LOG1_SO_NH_U4, LOG1_SO_NH_K1


	
	
	

	5. Metody dydaktyczne
 - Wykład z wykorzystaniem prezentacji mulitmedialnej;
 - Studium przypadków;
 - Inscenizacja/symulacja;
 - Projekty;
 - Rozwiązywanie zadań;
6. Praca własna studenta
Studenci w grupach 2-4 osobowych przygotowują Projekt Negocjacji Handlowych dla wybranego przedsiębiorstwa i wybranego problemu. Projekt opracowany w formie pisemnej. Prezentacja projektu przed grupa w formie wystąpienia publicznego., 
7. Literatura obowiązkowa/podstawowa
1. Zasady negocjacji / Roy J. Lewicki, Bruce Barry, David M. Saunders ; przełożył Marian Baranowski. - Wydanie IV uaktualnione.  - Poznań : Dom Wydawniczy Rebis, 2018.
2. Scenariusze negocjacji biznesowych : trening umiejętności / Wojciech Sambor [et al.]. - Warszawa : Poltext, 2013.
3. Bargiel –Matusiewicz Kamila, Negocjacje i mediacje, PWE, Warszawa 2010, ISBN 9788320819113. .  
8. Literatura uzupełniająca
1. Lunden Bjorn, Rosell Lennart, Techniki negocjacji. Jak odnieść sukces w negocjacjach, Wyd. BL INFO Warszawa 2011, ISBN 9788389537324, , .  
2. Horzyk Adrian, Negocjacje. Sprawdzone strategie, Edgard, Warszawa 2012, ISBN 9788377881682.
3. Budzyński Wojciech, Negocjowanie i zawieranie umów handlowych. Uwarunkowanie, ryzyka, pułapki, zabezpieczenia, Poltext, Warszawa 2009, ISBN 9788375610550.
9. Opis sposobu sprawdzenia osiągnięcia efektów uczenia się:
Przedmiotowy kod efektu uczenia się
Test/Kolokwium
Projekt
Studium  Przypadku
Aktywność na zajęciach
LOG1_SO_NH_W1
+
LOG1_SO_NH_W2
+
LOG1_SO_NH_W3
+
LOG1_SO_NH_U1
+
+
+
+
LOG1_SO_NH_U2
+
+
+
LOG1_SO_NH_U3
+
+
+
LOG1_SO_NH_U4
+
+
+
LOG1_SO_NH_K1
+
+


	
	
	

	
	
	10. Sposób zaliczenia
Elementy wchodzące w skład zaliczenia przedmiotu
Liczba punktów
Procenty
WYKŁAD
Test/Kolokwium
100 pkt
100%
Suma punktów: 100
ĆWICZENIA I POZOSTAŁE
Aktywność
40 pkt
40%
Studium przypadku
20 pkt
20%
Projekt
40 pkt
40%
Suma punktów: 100


	
	
	

	
	11. Skala oceniania
Bardzo dobry
91% - 100%
Dobry +
81% - 90%
Dobry
71% - 80%
Dostateczny +
61% - 70%
Dostateczny
51% - 60%
Niedostateczny
Poniżej 51%




