
Wykład 

Negocjacje w logistyce. 

Negocjacje w logistyce odgrywają kluczową rolę w procesie zarządzania łaocuchem dostaw.  

Negocjacje te dotyczą wielu kwestii, takich, jak:  

 ceny,  

 warunki płatności,  

 warunki dostawy,  

 jakośd,  

 ilośd,  

 czas realizacji zamówienia, 

 wiele innych. 

Negocjacje w logistyce są prowadzone z różnymi podmiotami, w tym z:  

 dostawcami,  

 przewoźnikami,  

 producentami,  

 klientami.  

Ich celem jest osiągnięcie porozumienia, które zadowoli obie strony i pozwoli na zwiększenie 

efektywności i efektywności łaocucha dostaw. 

W negocjacjach logistycznych ważna jest umiejętnośd negocjacji oraz znajomośd specyfiki branży.  

Właściwe przygotowanie się do negocjacji, w tym analiza rynku, ocena ryzyka i przygotowanie 

strategii negocjacyjnej, jest kluczowe dla osiągnięcia sukcesu. 

Negocjacje w logistyce powinny uwzględniad również: czynniki zewnętrzne, takie, jak: zmiany  

w otoczeniu rynkowym, polityce, przepisach prawnych, a także czynniki wewnętrzne, takie jak cele  

i strategie firmy, dostępne zasoby i umiejętności. 

Podsumowując, negocjacje w logistyce są niezbędnym elementem zarządzania łaocuchem dostaw  

i wymagają odpowiedniego przygotowania i umiejętności negocjacyjnych, aby osiągnąd korzystne 

warunki dla obu stron i zwiększyd efektywnośd procesów logistycznych. 

Negocjacje z dostawcami surowców - producenci muszą negocjowad z dostawcami surowców w celu 

uzyskania najlepszych cen, jakości, ilości i terminów dostaw. 

Negocjacje z przewoźnikami - firmy logistyczne muszą negocjowad z przewoźnikami w celu uzyskania 

najlepszych cen, czasów dostaw i jakości usług. 

Negocjacje z klientami - producenci i firmy logistyczne muszą negocjowad z klientami w celu 

ustalenia warunków dostawy, takich jak ilośd, czas realizacji zamówienia, warunki płatności i jakośd 

produktów. 



Negocjacje w sprawie umów partnerskich - firmy logistyczne muszą negocjowad z innymi firmami w 

celu nawiązania długoterminowej współpracy, ustalenia warunków i podziału ryzyka. 

Negocjacje w sprawie usług magazynowania - firmy logistyczne muszą negocjowad z magazynami w 

celu uzyskania najlepszych cen, jakości usług i czasów dostawy. 

Negocjacje w sprawie ubezpieczeo - firmy logistyczne muszą negocjowad z ubezpieczycielami w celu 

uzyskania najlepszych warunków ubezpieczenia i minimalizacji ryzyka związanego z transportem i 

przechowywaniem towarów. 

Negocjacje w sprawie logistyki zwrotnej - firmy muszą negocjowad z klientami i dostawcami w celu 

ustalenia warunków zwrotu towarów, naprawy i wymiany produktów, a także kosztów związanych z 

procesem logistyki zwrotnej. 

Przykłady: 

Walmart - negocjuje z dostawcami cenę, jakośd i ilośd towarów. Walmart jest znany z tego, że 

negocjuje z dostawcami bardzo agresywnie, aby uzyskad najlepsze ceny i warunki dostawy. 

Amazon - negocjuje z przewoźnikami cenę i czas dostawy, aby zapewnid szybkie i niezawodne 

dostawy produktów do klientów. 

Procter & Gamble - negocjuje z dostawcami surowców, aby uzyskad najlepsze ceny, ilości i jakośd 

surowców potrzebnych do produkcji swoich produktów. 

DHL - negocjuje z klientami warunki transportu, takie jak czas dostawy, koszty i jakośd usług. 

Apple - negocjuje z dostawcami części i surowców, aby zapewnid szybkie dostawy i jakośd 

komponentów potrzebnych do produkcji swoich produktów. 

Coca-Cola - negocjuje z dostawcami składników, w tym cukru i kofeiny, aby uzyskad najlepsze ceny, 

jakośd i ilośd surowców. 

Nike - negocjuje z dostawcami tkanin i innych materiałów, aby uzyskad najlepsze ceny, jakośd i ilośd 

surowców potrzebnych do produkcji swoich produktów. Firma negocjuje również z przewoźnikami w 

celu zapewnienia szybkich i niezawodnych dostaw produktów do klientów. 

FedEx - negocjuje z klientami cenę i czas dostawy, aby zapewnid szybkie i niezawodne dostawy 

produktów i dokumentów. Firma również negocjuje z dostawcami samochodów i samolotów w celu 

zapewnienia najlepszych warunków wynajmu i zakupu pojazdów. 

Nestle - negocjuje z dostawcami surowców, aby uzyskad najlepsze ceny, ilości i jakośd składników 

potrzebnych do produkcji swoich produktów. Firma negocjuje również z przewoźnikami w celu 

zapewnienia szybkich i niezawodnych dostaw produktów do klientów. 

Toyota - negocjuje z dostawcami części i materiałów, aby uzyskad najlepsze ceny i jakośd surowców 

potrzebnych do produkcji swoich samochodów. Firma negocjuje również z przewoźnikami w celu 

zapewnienia szybkich i niezawodnych dostaw części i samochodów do klientów. 



Zara - negocjuje z dostawcami materiałów i surowców, aby uzyskad najlepsze ceny, jakośd i ilośd 

składników potrzebnych do produkcji swoich ubrao. Firma negocjuje również z przewoźnikami w celu 

zapewnienia szybkich i niezawodnych dostaw produktów do swoich sklepów na całym świecie. 

General Motors - negocjuje z dostawcami części samochodowych, aby uzyskad najlepsze ceny, ilośd  

i jakośd składników potrzebnych do produkcji swoich samochodów. Firma również negocjuje  

z przewoźnikami w celu zapewnienia szybkich i niezawodnych dostaw części i samochodów do 

swoich dealerów i klientów. 

Volkswagen - negocjuje z dostawcami tkanin, skóry i innych materiałów wykorzystywanych  

w produkcji wnętrz samochodów, aby uzyskad najlepsze ceny i jakośd surowców. Firma również 

negocjuje z przewoźnikami w celu zapewnienia szybkich i niezawodnych dostaw samochodów do 

swoich dealerów i klientów. 

BMW - negocjuje z dostawcami części i komponentów samochodowych, aby uzyskad najlepsze ceny  

i jakośd surowców potrzebnych do produkcji swoich samochodów. Firma również negocjuje  

z przewoźnikami w celu zapewnienia szybkich i niezawodnych dostaw części i samochodów do 

swoich dealerów i klientów. 

Ford - negocjuje z dostawcami różnych części samochodowych, takich jak silniki, skrzynie biegów, 

opony i elektronika, aby uzyskad najlepsze warunki zakupu. Firma również negocjuje z przewoźnikami 

w celu zapewnienia szybkich i niezawodnych dostaw części i samochodów do swoich dealerów  

i klientów. 

Mercedes-Benz - negocjuje z dostawcami różnych materiałów, takich jak aluminium, stal, tkaniny  

i skóra, aby uzyskad najlepsze warunki zakupu. Firma również negocjuje z przewoźnikami w celu 

zapewnienia szybkich i niezawodnych dostaw samochodów do swoich dealerów i klientów. 

Wszystkie te firmy muszą negocjowad z różnymi podmiotami, aby zapewnid skuteczne i efektywne 

funkcjonowanie swoich łaocuchów dostaw oraz zminimalizowad koszty i ryzyko związane z procesem 

logistycznym. 

 

 

 
 

 


