Miedzynarodowa Wyzsza Szkola Logistyki i Transportu we Wroctawiu

Prowadzacy
Przedmiot Negocjacje w handlu
Punkty Sygnatura programu }
Modut \' ECTS 5 studibw L/2025/SPS/S/P - L/2025/SPS/N/P
Kierunek Specjalnoéé Rok akademicki
LOGISTYKA Zréwnowazona loglstyka handlu i 2025/2026
dystrybucji
Semestr Piaty Rok studiéw Trzeci
Forma studiéw Stacjonarne Niestacjonarne
Forma zajeé Wyktad | Cwiczenia | Laboratoria Projekt Wyklad | Cwiczenia | Laboratoria Projekt
Liczba godzin 16 14 14 15 15 12
RAZEM 44 42

Cel przedmiotu

Celem przedmiotu jest przygotowanie studentéw do planowania, prowadzenia i oceny negocjacji handlowych poprzez rozwdj

wiedzy o procesie negocjacyjnym, umiejetnosci analizy sytuacji biznesowych oraz kompetencji komunikacyjnych i zespotowych|

niezbednych w dziatalnoéci przedsiebiorstwa i taficucha dostaw.

Minimalna wiedza wymagana od studenta przed rozpoczeciem zajeé

Mikro i makroekonomia, Wstep do logistyki.

Zalecana literatura do przestudiowania przed rozpoczeciem zajeé

Nie
PRZEDMIOTOWE EFEKTY UCZENIA SIE (PEU) KEU METODY OCENY
KOD FORMA KOD KOD FORMA
Posiada podstawowa wiedze =z zakresu mechanizméw
funkcjonowania gospodarki i przedsigbiorstwa oraz rozumie . o formi
gzamin plsemny w lormie
. . . MO2 testu zamKknietego|
Wo1 wplyw otoczenia rynkowego, w tym marketingowego iJK1_WO01_L_P MO14 |iednokrotnego wyboru Ocena
. . . .. ciagta
ekonomicznego, na procesy podejmowania decyzji w
negocjacjach handlowych.
Posiada  wiedze  dotyczaca ~ funkcjonowania  proceséw
logistycznych oraz zarzadzania tancuchami dostaw i rozumie
. ich znaczenie dla ksztaltowania relacji z dostawcami i MO2 Eiizmm plsem};};&nfgz;
WIED! Wo2 K1_Wo06_L_P .
nabywcami, w tym w kontek$cie przygotowania i prowadzenia MO10 ]Zedl‘_wkm‘mego‘ " wyboru
aliczenie projektu
negocjacji  handlowych  z  uwzglednieniem  aspektéw
ekonomicznych, érodowiskowych i etycznych.
Posiada uporzadkowana wiedze dotyczaca ekonomicznych,
marketingowych, spotecznych, prawnych i organizacyjnych
Egzamin pisemny w formie
W03 |uwarunkowan dzialalnoéci przedsigbiorstwa oraz rozumie ich|K1_W11_ I, P I\IZ[OO 120 jtee;::)krotnego Zamk?;‘ngz
. . .. L Zaliczenie projektu
znaczenie dla przygotowania, prowadzenia i oceny negocjacji
handlowych.
Potrafi pozyskiwaé informacje z literatury, baz danych i innych
zréodet krajowych 1 zagranicznych oraz integrowaé je,
MO10 Zaliczenie projektu Ocena
UMIEJETNOSCI Uo1 interpretowaé 1 wykorzystywaé do formutowania wnioskéw iJK1_UO01_L_P MO14 ciagla (biezace przygotowanie|
do zajed)
uzasadniania decyzji w przygotowaniu i prowadzeniu negocjacji
handlowych.
Posiada umiejetnoéé, przy formutowaniu 1 rozwigzywaniu
probleméw  dotyczacych  organizowania 1  kierowania
dzialaniami logistycznymi, dostrzegania aspektéw MO10 |Zaliczenie projektu Ocena
uo2 . . . K1_U06_L P ciagla (biezace przygotowanie
pozatechnicznych, w tym $rodowiskowych, ekonomicznych, MO14 |4 zajed)

prawnych i spotecznych. Potrafi identyfikowaé miedzynarodowe

uwarunkowania funkcjonowania sieci logistycznych.




Jest gotéw do myélenia i dziatania w sposéb przedsiebiorczy

. P . . . , . . . Zaliczenie projektu Ocena
oraz do inicjowania i1 organizowania dzialann negocjacyjnych i

otpracy studentéw
KOMPETENCJE MOQ10  [Pracy, Wspo
Ko1 Ki1_K03_L_P na zajeciach (obserwacja
SPOLECZNE rojektow gospodarczych, z uwzglednieniem wspélpracy z MO16 sprawdzajaca nabyte
broj g0osp yen, gie polpracy kompetencje spoleczne)
partnerami biznesowymi.
Rola negocjacji w dziatalnosci przedsigbiorstwa i tancuchach dostaw. Proces negocjacyjny — przygotowanie, prowadzenie i zakonczenie negocjacji.
[Analiza intereséw 1 pozycji stron. Strategie, style i techniki negocjacyjne w negocjacjach handlowych. Komunikacja i czynniki psychologiczne w|
Wyktad . . . - L L . . . . . .
negocjacjach. Podejmowanie decyzji negocjacyjnych oraz ocena ich skutkéw ekonomicznych i relacyjnych. Uwarunkowania etyczne i kulturowe|
negocjacji.
Treéci merytoryczne
przedmiotu Cwiczenia Analiza przypaflkow y.egoc]ac.y]nych, opracowywanie strategii i argumentacji, rozwigzywanie probleméw negocjacyjnych oraz dyskusja nad
konsekwencjami decyzji negocjacyjnych.
Laboratoria
Przygotowanie projektu negocjacyjnego obejmujacego analize sytuacji biznesowej, identyfikacje intereséw stron, opracowanie strategii i
Projekty [wariantéw negocjacyjnych oraz ocene mozliwych konsekwencji decyzji. Praca zespolowa nad rozwigzaniem problemu negocjacyjnego.
Opracowanie pisemnego raportu oraz prezentacja wynikéw projektu.
KOD FORMA
MD2 Wyklad informacyjny z zastosowaniem technik multimedialnych
Metody dydaktyczne MD6 Wyklad problemowy z zastosowaniem technik multimedialnych
MDS8 Metoda projektéw
MD10 Metoda przypadkéw
1 Fisher R., Ury W., Patton B., 2016: Dochodzac do TAK. Negocjowanie bez poddawania sie, Polskie Wydawnictwo
Ekonomiczne, Warszawa
Literatura . . - - .
. 2 Lewicki R.J., Saunders D.M., Barry B., 2018: Zasady negocjacji, Dom Wydawniczy Rebis, Poznan
obowigzkowa
3 Rzadca R., Wujec P., 2001; Negocjacje, Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne, Warszawa
Literatura 1
uzupelniajaca

Warunki zaliczenia przedmiotu

projektu.

Ocena konicowa z przedmiotu jest ustalana na podstawie:

egzaminu pisemnego weryfikujacego tresci wyktadu — 30% oceny koricowej,

oceny pracy biezacej w ramach ¢éwiczen, obejmujacej zadania pisemne oddawane po wyktadach — 40% oceny koricowej,

oceny projektu zespotowego — 30% oceny konticowe;j.

Warunkiem zaliczenia przedmiotu jest: uzyskanie co najmniej 50% punktéw z egzaminu, oddanie wymaganych zadan w ramach éwiczen, oddanie




