UCZELNIA METROPOLITALNA

Kierunek studiow: Logistyka

Przedmiot: Metody i techniki negocjacji zakupowych

Profil ksztatcenia: Praktyczny

Poziom ksztatcenia: studia | stopnia

Liczba godzin 1

w semestrze I

Studia stacjonarne

16¢w

Studia niestacjonarne

14¢w

JEZYK Polski
PROWADZENIA
ZAJEC

FORMA ZAJEC Cwiczenia

CELE PRZEDMIOTU | Celem przemdiotu jest wskazanie znaczenia budowania dtugookresowych i trwatych relacji z

klientami dla rozwoju firmy. Celem przedmiotu jest nabycie przez studentéw umiejetnosci
stosowania skutecznych metod i technik negocjacji zakupowych.

Odniesienie do efektow uczenia sie

Efekt kierunkowy PRK

Opis efektow uczenia sie

Sposob weryfikacji efektu
uczenia sie

WIEDZA

L_Wo3 P6S_WG
L_W05

Zna w zaawansowanym stopniu metody
analizy bazy danych klientow, zasady
segmentaciji klientow z punktu widzenia ich
wartosci dla firmy; zastosowania
programow lojalno$ciowych oraz
systeméw komputerowych klasy CRM

Test zaliczeniowy

UMIEJETNOSCI

L_U03 P6S_UW

potrafi  identyfikowaC i  rozwigzywac
potencjalne  problemy  zwigzane @z
zacie$Snianiem relacji z klientami w zakresie
negocjacji zakupowych

Zadania realizowane w trakcie
éwiczen
Obserwacja pracy studentow

L_U04 P6S_UW

L_U07 P6S_UW

Potrafi dobra¢ i zastosowaé specjalistyczne
oprogramowanie do rejestarcji kontaktow i
negocjacji zakupowych

Zadania realizowane w trakcie
cwiczen

KOMPETENCJE SPOLECZNE

L_K02 P6S_KK

Ma $wiadomos¢ korzysci i kosztow
ksztattowania relacji z klientami

Dyskusja i obserwacja

Nakifad pracy studenta (w godzinach dydaktycznych 1h dyd.=45 minut)*

Stacjonarne

udziat w wyktadach =

udziat w éwiczeniach = 16
przygotowanie do éwiczen = 14
przygotowanie do wyktadu =

Niestacjonarne
udziat w wyktadach =

udziat w éwiczeniach = 14
przygotowanie do éwiczen = 16
przygotowanie do wyktadu =




przygotowanie do egzaminu/zaliczenia = 3 przygotowanie do egzaminu/zaliczenia = 3
realizacja zadan projektowych = realizacja zadan projektowych =
e-learning = e-learning =

egzamin/zaliczenie = 2 egzamin/zaliczenie = 2

inne (okresl jakie) = konsultacje 2 inne (okresl jakie) = konsultacje 2
RAZEM: 37 RAZEM: 37

Liczba punktéw ECTS: 1,5 Liczba punktéw ECTS: 1,5

w tym w ramach zajeé praktycznych: 1,5 w tym w ramach zaje¢ praktycznych: 1,5
WARUNKI Podstawy marketingu

WSTEPNE

TRESCI Trendy we wspétczesnym marketingu

PRZEDMIOTU Marketing relacji vs. marketing transakcyjny

(z podziatem na
zajecia w formie
bezposredniej i e-
learning)

Lojalnos¢ klienta — istota i uwarunkowania

Metody pomiaru lojalnosci klienta

Techniki negocjacji

CRM - oméwienie funkcjonalnosci oprogramowania w poszczegolnych obszarach: , rejestracja
kontaktow, scenariusze, przypomnienia, terminarze, serwis, baza wiedzy, kampanie
marketingowe, call-center, pipe-line, rankingi, obieg spraw i dokumentow

7. Oprogramowania klasy CRM/BPM na przyktadzie SIMPLE.CRM/BPM - prezentacja na ,zywe;
bazie

IS S ol

LITERATURA 1. M. Chmielecki, Techniki negocjacji i wywierania wptywu, Onepress, 2020
OBOWIAZKOWA | 2. E.Kowalczyk, Psychologia negocjacji Migdzy naukq a praktykq zarzadzania, PWN, 2023
3. B. Tracy, Negocjowanie. Biblioteka sukcesu Briana Tracy, 2022, MT Biznes
LITERATURA 1. J. Cassell, T. Bird, Skuteczna sprzedaz czyli techniki najlepszych handlowcéw, Edgard, 2011
UZUPELNIAJACA |2. D. Rosen, 99 Negotiating Strategies: Tips, Tactics & Techniques Used by Wall Street's Toughest
(w tym min. 2 Dealmakers, 2016
pozycie W
jezyku angielskim;
publikacje
ksigzkowe lub
artykuty)
METODY W formie bezpos$redniej: Ewiczenia stacjonarne + uzycie Platformy e-learningowej MOODLE
NAUCZANIA Praca z wykorzystaneim oprogramowania specjalistycznego CRM/BPM (SIMPLE.CRM/BPM).

(z podziatem na
zajecia w formie
bezpo$redniej i
e-learning)

POMOCE
NAUKOWE

Platforma e-learningowa MOODLE

PROJEKT
(oile jest
realizowany w
ramach modutu
zajgc)

Nie dotyczy

FORMA |
WARUNKI
ZALICZENIA

(z podziatem na
zajecia w formie
bezpo$redniej i
e-learning)

Kolokwium - zaliczenie na oceng




