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realizowany®:
o a) przedmiot b) stopien c) rok d) forma studiéw
Status przedmiotu ): - - -
KO 2 1 stacjonarne / niestacjonarne
a) semestr b) Jez. wyktadowy'"
Cykl dydaktyczny'o': =
2 polski
Celem przedmiotu jest:
- zapoznanie studentéw z wybranymi aspektami procesu negocjacii,
L L L12)
Zalozenia i cele przedmiotu™: -poznanie istoty i czynnikéw skutecznego negocjowania,
-poznanie styléw i technik negocjacyjnych,
-ksztattowanie umiejetnosci prowadzenia rozméw negocjacyjnych.
a) forma dydaktyczna b) liczba godzin (stacjonarne i niestacjonarne)
a1) wyktad 20 12
Formy dydaktyczne, liczba godzin™:  |a2) éwiczenia audytoryjne 10 6
a3) ¢wiczenia laboratoryjne
a4) seminaria
dyskusja T eksperyment
projekt badawczy studium przypadku
rozwiazywanie problemu T gry symulacyjne T
Metody dydaktyczne“‘): analiza i interpretacja tekstow zrédtowych indywidualne projekty studenckie
konsultacje T inne ...
praca indywidualna i grupowa studentéw T inne ...
inne... inne ...
A. wyklady

Petny opis przedmio(u'5':

Ogolna charakterystyka i zatozenia procesu negocjacyjnego. Charakterystyka procesu negocjacji z uwzglednieniem trzech podstawowych czynnikéw (sity,|
zaufania i kreatywnos$ci) wptywajgcych na przebieg interakcji negocjacyjnej. Strategie negocjacyjne i najczestsze btedy popetniane podczas negocjacji w
logistyce. Wplyw emocji na przebieg i efekty procesu negocjacji. Postawy negocjatora: 1/znak, 2/sita, 3/trwato$¢, 4/waznosé. Poznanie mechanizmoy

rzgdzacych podstawowymi stylami negocjacyjnymi. Umiejetnosci komunikowania interpersonalnego w negocjacjach. Komunikowanie perswazyjne w relacjac]
pomiedzu poszczegdlnymi ogniwami sieci logistycznych. Negocjacje jako metoda wspierajgca rozwigzywanie sytuacji kryzysowych w logistyce. Etyka wj
procesie negocjacji. Sprawiedliwy wynik negocjacji. Reguty oceny wyniku negocjacji. Podstawy savoir — vivr'u niezbedne w negocjacjach.

B. ¢wiczenia

Rodzaje negocjacii i ich specyfika: negocjacje ekonomiczne (handlowe, ptacowe), negocjacje spoteczne. Osobowosciowe uwarunkowania negocjaciji. Typy|
negocjatora (okreslanie przez studentéw swego typu negocjatora oraz poznanie zaleznosci zachowan poszczegdlnych typdw w procesie negocjacii).
Uczestnicy procesu negocjacyjnego (zespot negocjacyjny, role negocjacyjne) z uwzglednieniem charakterystycznych dla logistyki postaci np. przewoznikéw,)
spedytorow itp. Struktura rozmowy negocjacyjnej na. Proces przygotowania negocjacji m.in. okreslanie celu negocjacji, zabezpieczenie informacyjne]
negocjacji itp. Taktyki i techniki negocjacyjne, ktérych znajomos¢ jest konieczna w pracy opratora logistycznego. Otwarcie i prowadzenie negocjacji przy|
wykorzystaniu poszczegdlnych taktyk i technik negocjacyjnych w relacji: zleceniodawca-spedytor-przewoznik. Doskonalenie $wiadomego i umiejgtnegol
stosowania wybranych technik i taktyk negocjacyjnych na przyktadach. Ksztattowanie umiejetnosci prowadzenia negocjacji partnerskich, umozliwiajgcych
prowadzenie trwatych i dlugoterminowych relacji.

Wymagania formalne (przedmioty
wprowadzajace)ws):

brak

Zalozenia wstepne'”:

brak
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Efekty ksztatcenia':

(z kolejnymi numerami, 01, 02, 03 itd.)

01 - Potrafi objasni¢ istote i znaczenie procesu negocjacyjnego

negocjaciji.

05 -Potrafi rozwigzywac sytuacje problemowe wykorzystujgc wiedze z zakresu

02 -Potrafi zidentyfikowa¢ uwarunkowania skutecznych negocjaciji.

06 -Student wykazuje aktywng postawe w procesach negocjacyjnych.

03 -Zna i rozréznia style prowadzenia rozméw negocjacyjnych.

07 -Posiada umiejetno$¢ wspotpracy w zespole negocjacyjnym.

04 -Posiada umiejgtno$¢ stosowania odpowiednich taktyk i technik
negocjacyjnych w zaleznosci od zdiagnozowanych uwarunkowan
wewnetrznych i zewnetrznych.

08 -

kolokwium na zajeciach éwiczeniowych ocena wykonanie zadania projektowego na zdefiniowany
temat
praca pisemna przygotowywana w ramach pracy
R o " . - 04, 05, 07
wiasnej studenta ocena wynikajgca z obserwacji w trakcie zaje¢
ocena eksperymentéw wykonywanych w trakcie
zajec przygotowanie zespotowej analizy zdefiniowanego problemu
Sposob weryfikacji efektéw ksztatcenia' Lo " . L obserwa(:!ell w trakeie dyskusii zdefiniowanego problemu 06
ocena wystgpien i prezentacji w trakcie zaje¢ (aktywnosc¢)
N 01, 02, 03
egzamin pisemny test komputerowy
egzamin ustny inne..
inne... inne..
) T . T
okresowe prace pisemne imienne karty oceny studenta
Forma dokumentacji osiggnietych efektéw|ztozone projekty tre$¢ pytan egzaminacyjnych z oceng
ksztatcenia 2%
inne... inne..
inne... inne..
o
Element oceny Waga w % Element oceny Waga w %
kolokwium na zajeciach éwiczeniowych ocena wykonania zadania projektowego na zdefiniowany
temat
praca pisemna przygotowywana w ramach pracy 10%
wiasnej studenta ocena wynikajgca z obserwacji w trakcie zaje¢ °
ocena eksperymentéw wykonywanych w trakcie
Elementy i wagi majgce wptyw na ocene |zajec¢ przygotowanie zespotowej analizy zdefiniowanego problemu
kOhCOWEf”i obserwacja w trakcie dyskusji zdefiniowanego problemu 10%
ocena wystgpien i prezentacji w trakcie zaje¢ (aktywnosc) °
N 80%
egzamin pisemny test
egzamin ustny inne..
inne... inne..

Miejsce realizacji zajg¢22):

sala dydaktyczna

Literatura podstawowa i uzupebniajqcam:

a) podstawowa

1. Dabrowski, P. 1998. Praktyczna teoria negocjacji. Wydawnictwo SORBOG. Warszawa .

2. Necki, Z. 1995. Negocjacje w biznesie. Wydawnictwo PSB. Krakéw.

b) uzupetniajgca

3. Rzadca, R. 2003. Negocjacje w interesach: jak negocjujg organizacje. Wydawnictwo PWE. Warszawa.

4. Fisher, R. Ury, W. 1996. Dochodzac do tak. Negocjowanie bez poddawania sig. Wydawnictwo PWE. Warszawa.
5. Pease, A. 2005. Mowa ciata. Wydawnictwo JEDNOSC. Kielce.

6.
s
8.

UWAGI*:

LOM207 wNEe_Logistyka_2_12.03.2012, 2013-05-28




