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KOD ZAJEC Z-1-NH
, | POLSKIM NEGOCJACIE HANDLOWE
NAZWA ZAJEC
W JEZYKU
ANGIELSKIM TRADE NEGOTIATIONS

1. USYTUOWANIE ZAJEC W SYSTEMIE STUDIOW

KIERUNEK STUDIOW

ZARZADZANIE

FORMA STUDIOW

NIESTACIJONARNE

POZIOM KSZTALCENIA

STUDIA PIERWSZEGO STOPNIA

PROFIL STUDIOW

PRAKTYCZNY

JEDNOSTKA PROWADZACA ZAJECIA

INSTYTUT ZARZADZANIA I EKONOMII

2. OGOLNA CHARAKTERYSTYKA ZAJEC

PRZYNALEZNOSC DO GRUPY ZAJEC

ZAJECIA SPECJALNOé(_:IOWE (ZARZADZANIE
LOGISTYKA | SPRZEDAZA W PRZEDSIEBIORSTWIE)

STATUS ZAJEC

OBIERALNY

JEZYK WYKLADOWY

POLSKI

SEMESTR

6

FORMA ZALICZENIA

ZALICZENIE NA OCENE

PUNKTY ECTS

RAZEM 3
ZAJECIA KSZTALTUJACE
UMIEJETNOSCI 3
PRAKTYCZNE

WYMAGANIA WSTEPNE

WIEDZA Z ZAKRESU KOMUNIKACII
INTERPERSONALNE]

FORMA ZAJEC

LICZBA GODZIN

PROWADZACY ZAJECIA

WYKLADY

CWICZENIA
AUDYTORYINE

LABORATORIA

WARSZTATY

15

MGR INZ. NELY CHOJNOWSKA

PRAKTYKA
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3. SZCZEGOLOWA CHARAKTERYSTYKA ZAJEC

3.1 CEL zAJEC

C1: Zapoznanie z zasadami prowadzenia negocjacji handlowych.

C2: Doswiadczenie sytuacji negocjacyjnych indywidualnych i grupowych.

Poznanie zasad autoprezentacji i wykorzystania komunikacji niewerbalnej i werbalnej

C3: w negocjacjach handlowych.

Odniesienie do
3.2 EFEKTY UCZENIA SIE kierunkowych
efektow uczenia sie
Wi: ZnaJomosc procesu negocjacji handlowych K_WO03, K_W07
nastawionych na wspoiprace.
W2: | Znajomos¢ zachowan negocjatoréw. K_WO03, K_W07
WIEDZA
W3: | Znajomosc¢ zasad prezentacji oferty produktu/ustugi. |K_W03, K_WO07
W4: | Znajomosc¢ zasad negocjacji cenowych. K_W03, K_W07
ul: Umiejetnos¢ przygotowania sie do procesu negocjacji. ﬁ_BEI K_U16,
U2: UmleJ(_gtnos,c reagowania na rézne zachowania K_U16, K_U17
negocjatorow.
UMIEJETNOSCI
U3: Umiejetnos$¢ prowadzenia negocjacji cenowych. K_Uo7
Umiejetnos$¢ prowadzenia negocjacji handlowych K_U11, K_U16,
u4: . .
nastawionych na wspéiprace. K_U17
Ma $swiadomosc¢ potrzeby rozwoju umiejetnosci
o ) : K_KO01, K_K04,
K1: negocjacyjnych oraz poszukiwania optymalnych K K07
KOMPETENCIE rozwigzan zgodnie z zasadami etyki. -
SPOLECZNE Jest krytyczny wobec przekazywanych tresci
K2: | ytyczny Wobec przekazywany K_KO1, K_K02
i nauczanych umiejetnosci.
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3.3 TRESCI PROGRAMOWE

FORMA
ZAJEC

TEMAT

Odniesienie do
efektow
uczenia sie
zajec

WARSZTAT

Otwarcie szkolenia.

Jakie role w procesie negocjacji handlowych petni sprzedawca i klient?
Prezentacje uczestnikdw, prowadzacego oraz zatozen szkolenia.
Samoocena uczestnikéw. Miejsce negocjacji handlowych w procesie
sprzedazy i marketingu firmy. Cechy stron negocjaciji.

W1, U1, K1, K2

WARSZTAT

Na co strony negocjacji zwracajg uwage w pierwszym kontakcie?
Komunikacja werbalna i niewerbalna w procesie negocjacji.

Miejsce negocjacji w procesie sprzedazy.

Przygotowanie do pierwszego kontaktu w sytuacji bezposredniego
spotkania oraz rozmowy telefonicznej. Elementy komunikacji
werbalnej - tres¢ i jej uktad. Elementy komunikacji niewerbalnej -
wyglad, gtos, rekwizyty. Stosowanie technik: odzwierciedlenie,
dostrojenie, prowadzenie. Autoprezentacja. Terytorium prowadzenia
negocjacji — analiza sytuacji odpowiadajacych realnym sytuacjom
biznesowym.

W2, U2, K1, K2

WARSZTAT

Co negocjujemy? Motywacje klienta. Marketingowa struktura oferty
produktu/ustugi i jej wykorzystanie w procesie negocjacji handlowych.
Okreslenie wartosci, potrzeb, kryteridw motywujacych klienta do
kupna.

Diagnozowanie stylu myslenia klienta oraz jego strategii na
przyktadach Przygotowanie do sytuacji zerwania negocjacji lub
odmowy przez klienta.

W1, W2, U1, U2,
K1, K2

WARSZTAT

Typy negocjacji.

Zasady negocjacji cenowych w procesie sprzedazy oraz prowadzenie
negocjacji tréjstronnych.

Prezentacja progow cenowych stron oraz ich odbioru przez obydwie
strony negocjacji.

Sytuacja negocjacyjna przy trzech partnerach - ¢wiczenia

Z nagrywaniem.

Negocjacje indywidualne i zespotowe - zalety i wady.

W3, W4, U3, U4,
K1, K2

WARSZTAT

Rozmowy negocjacyjne. Przygotowanie do negocjacji

z uwzglednieniem obiekcji klienta.

Przeprowadzenie negocjacji handlowych z nagraniem i analiza.
Odczytywanie sygnatéw drugiej strony.

Zamykanie negocjacji.

Podsumowanie catosci zajed.

W3, W4, U1, U2,
U3, U4, K1, K2

3.4 FORMY ZAJEC DYDAKTYCZNYCH I METODY KSZTALCENIA:

Odniesienie do efektéw
uczenia sie zajec

WARSZTATY

Dyskusja sterowana plenarna, krétkie prezentacje,
autodiagnoza swoich zachowan zakupowych, ¢wiczenia
indywidualne, w parach i zespotowe, role plays

z nagrywaniem i analizg zachowan, analiza materiatéw
z rzeczywistych negocjacji biznesowych.

W1, W2, W3, W4, U1, U2,
U3, U4, K1, K2
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3.5 SPOSOBY WERYFIKACJI I OCENY EFEKTOW UCZENIA SIE

EFEKT SPOSOB WERYFIKACJII
Wi: Kolokwium (test), ocena przygotowania i przeprowadzenia negocjacji
" | handlowych.
w2: Kolokwium (test), ocena przygotowania i przeprowadzenia negocjacji
" | handlowych.
WIEDZA
W3: |Kolokwium (test), ocena przygotowania oferty do negocjacji handlowych.
wa: Kolokwium (test), ocena przygotowania i przeprowadzenia negocjacji
" |cenowych.
Uil: Przygotowanie i przeprowadzenie negocjacji handlowych.
) u2: Przygotowanie i przeprowadzenie negocjacji handlowych.
UMIEJETNOSCI
u3: Przygotowanie i prezentacja oferty do negocjacji handlowych.
u4: Przygotowanie i przeprowadzenie negocjacji cenowych.
K1: Kolokwium (test), ocena przygotowania i przeprowadzenia negocjacji
KOMPETENCIE " |handlowych.
SPOLECZNE K2: Kolokwium (test), ocena przygotowania i przeprowadzenia negocjacji
' handlowych.

3.6 LITERATURA

Literatura z zakresu zarzadzania, ekonomii, finanséw, marketingu dostepna

PODSTAWOWA:  |1) |\ 'hazach EBSCO.

ROGER F. WILLIAM U. BRUCE P., Dochodzgc do Tak. Negocjowanie bez

2) poddawania sie. Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne. 2016.

UZUPEENIAJACA:

WILLIAM U. Odchodzac od NIE. Negocjowanie od konfrontacji do kooperacji,

3) Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne. 2014.
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4. KALKULACJA NAKLADU PRACY STUDENTA

L. Aktywnos¢ . Stu_dia

p- niestacjonarne

1 Udziat w wyktadach w godzinach -

2 Udziat w ¢wiczeniach audytoryjnych w godzinach -

3 Udziat w warsztatach w godzinach 15

4 Udziat w laboratoriach w godzinach -

5 Praktyka w godzinach -

6 | Przygotowanie do zaje¢ w godzinach 10

7 Udziat w konsultacjach w godzinach 10

8 Wykonanie prac zaliczeniowych w godzinach 25

9 Przygotowanie do egzaminu/kolokwium w godzinach 13

10 | Obecnos$¢ na egzaminie/kolokwium w godzinach 2

11 Sumaryczne obcigzenie pracg studenta w godzinach 75
(142434+445+6+7+8+9+10) = (13+15)

12 | Punkty ECTS za zajecia (14+16) 3
Obcigzenie studenta na zajeciach wymagajacych bezposredniego udziatu nauczycieli

13 | akademickich i studentéw w godzinach 27
(142+43+4+7+10)
Obcigzenie studenta na zajeciach wymagajacych bezposredniego udziatu nauczycieli

14 | akademickich i studentéw w punktach ECTS 1,08
((14243+4+7+10) /25)

15 Obcigzenie studenta na zajeciach nie wymagajacych bezposredniego udziatu nauczycieli 48
akademickich i studentow w godzinach (5+6+8+9)

16 Obcigzenie studenta na zajeciach nie wymagajacych bezposredniego udziatu nauczycieli 1.92

4

akademickich i studentow w punktach ECTS ((5+6+8+9) /25)

1 punkt ECTS rowna sie 25 godzinom pracy studenta




