Mozliwo$¢ dofinansowania

Zaawansowane negocjacje zakupowe z 5 350,50 PLN brutto
trudnym partnerem 4350,00 PLN netto
FRANCUSKI
INSTYTUT Numer ustugi 2024/02/09/7597/2069062 334,41 PLN brutto/h
roisn 271,88 PLN netto/h
"FRANCUSKI
INSTYTUT
GOSPODARKI -
POLSKA" SPOLKA Z
OGRANICZONA © Warszawa / stacjonarna
ODPOWIEDZIALNOS & Ustuga szkoleniowa
CIA ® 16h
* % % K ¥r 59 09.07.2024 do 10.07.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsiebiorstwem

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Wtasciciele przedsiebiorstw, zarzady, cztonkowie rad nadzorczych,
dyrektorzy zarzadzajacy oraz dyrektorzy poszczegolnych pionéw np.

Grupa docelowa ustugi zakupéw, produkgji, finanséw, zaopatrzenia, logistyki oraz kadra
menedzerska chcgca doskonalié know-how w zakresie skutecznych
negocjacji zakupowych.

Minimalna liczba uczestnikow 6
Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakonczenia rekrutacji 02-07-2024
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 16

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . .
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest przygotowanie uczestnikéw — kadre zarzadzajgca do negocjacji zakupowych z trudnymi partnerami
biznesowymi.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Stosuje skuteczne metody

negocjowania z réznymi grupami

interesariuszy, m.in. — rada nadzorczg,

zwigzkami zawodowymi, kluczowymi

klientami, bankami, dostawcami, Test teoretyczny
monopolistami, pracownikami oraz w

sytuacjach szczegoélnych np.

negocjacjach wielostronnych i

wielokulturowych.

Charakteryzuje zasady efektywnego

przygotowywania sie do procesu
L L . Test teoretyczny
negocjacji, aby unika¢ popetniania

btedéw.
Przeprowadzanie negocjacji
zakupowych z trudnymi partnerami
biznesowymi. Rozpoznaje, czy jest obiektem
manipulacji oraz jak przeciwstawi¢ sie
prébom manipulacji, za pomoca Test teoretyczny

skutecznych technik
antymanipulacyjnych.

Zarzadza konfliktem podczas
negocjacji, a takze konfliktem Test teoretyczny
powstatym wewnatrz organizacji.

Definiuje preferowany styl
negocjowania i okresli swoje mocne i
stabe strony stuzace nakresleniu
kierunkéw indywidualnego rozwoju.

Test teoretyczny

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?

Tak, dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji (certyfikat) zawiera opis efektéw uczenia sie.



Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

Tak, dokument (certyfikat) potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sig kryteria ich weryfikacji.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

Certyfikat lub zaswiadczenie o ukonczeniu szkolenia.

Program

Czesé | — wszystko co robisz z dala od stotu negocjacyjnego ma wiekszy wpltyw na wynik negocjacji niz to
co robisz przy stole negocjacyjnym. Przygotowanie do negocjaciji.

1. Doktadna analiza struktury wartosci:

a) Struktura kosztowa - za co ptacisz? (tworzymy model CBD, should cost model, narzedzia analizy marzowosci biznesu naszego partnera
- ile naprawde zarabia na nas dostawca i dlaczego w ogdle chcemy to wiedzie¢?);

b) Analiza catkowitego kosztu posiadania - ile ciebie kosztuje wspotpraca z dostawcag? (model TCO);

c) Analiza catkowitego kosztu wspétpracy z perspektywy dostawcy (TCO dostawcy, zyski dostawcy);

d) Narzedzia analizy modelu biznesowego dostawcy - jak zrozumie¢ plan rozwoju biznesu dostawcy? Na czym zalezy monopoliscie?

e) Wartosc¢ extrasow (nie dostaniesz nizszej ceny, ale mozesz dostac¢ wiecej ,gratisow”) Identyfikacja wartosciowych poza-cenowych
dodatkéw model wartosci tych dodatkéw dla mnie oraz dla partnera (szukanie asymetrii — co$ co ma duzg warto$¢ dla mnie moze mie¢
brak wartosci dla partnera).

2. Architektura negocjacji — albo jestes architektem negocjaciji, albo jeste$ przedmiotem w czyjej$ architekturze — trzecia opcja nie
istnieje.

a) Rodzaje rél w negocjacjach (przeciwnik, sojusznik, blokujacy, statysta, decydent, influencer). Dlaczego przez lata wmawiajg nam, ze
decydent jest najwazniejszy podczas gdy praktyka wyraznie wskazuje, ze to inna osoba odgrywa w negocjacjach kluczowa role?

b) Architektura komunikacji — negocjacje z dominujgcym rynkowo dostawcg a do tego przejawiajgcym brutalng postawe to trudny proces,
zbudujemy model komunikacji i wywierania wptywu, wykorzystamy kazdego z uczestnikdw (zgodnie z ich rolg);

c¢) Zasady komunikacji w zaleznosci od tego co chcesz przekazac i jakiej reakcji oczekujesz od partnera. Oméwimy komunikat na skali
trudnosci od 1 do 5 (1. przekazujesz informacje, 2. oczekujesz zrozumienia, 3. oczekujesz akcji/ zobowigzania, 4. chcesz przesuna¢ punkt
odniesienie adwersarza, 5. oczekujesz trwatej zmiany postawy). W zaleznosci od pozycjonowania na skali trudnosci, budujemy innego
rodzaju komunikat — stowo to narzedzie pracy negocjatora;

d) Kanaty komunikacji — w XXI wieku mamy do dyspozycji duzo wiecej kanatéw ktérymi mozemy komunikowac sie i wywiera¢ wptyw: -
email, - telefon, - video komunikatory. W jaki sposéb korzysta¢ z tych dostepnych narzedzi w negocjacjach.

3. Zasoby procesu negocjacyjnego oraz pokusa zwrotu z tej inwestycji — negocjacyjne ROIl. Negocjacje kosztuja, ale elementy kosztowe
nie sg réwne a do tego roznig sie od elementéw struktury kosztowej débr/ ustug, ktére negocjujemy.

a) Pieniadze;

b) Czas - presja czasu w negocjacjach;

c) Emocje — sympatia, charyzma, autorytet, reputacja, PR — najsilniejsza waluta w procesie negocjacyjnym;

d) Jak zwiekszac¢ koszty negocjacji drugiej strony?

e) Pan Racjonalny vs Pan Emocjonalny - czyli nawet jesli wydaje nam sig, ze jestesmy racjonalni, to emocje znieksztatcajg nasz punkt
widzenia (psychologia dla negocjatoréw na podstawie badan noblistéow: D. Kahneman i R. Thaler).

4. Podsumowanie przygotowan do negocjacji.
a) Lista najwazniejszych pytan, na ktére musisz zwréci¢ uwage;
b) Poszukiwania czarnego tabedzia.

Czesé Il — przy stole negocjacyjnym

5. Rozpoznanie i postawa w negocjacjach.

a) Wiarygodnos¢, techniki budowania wtasnej wiarygodnos$ci w oczach adwersarza;

b) Efekt HALO w negocjacjach — rozpoczecie negocjacji;

c) Stynna szafa gdariska;

d) Rozpoznanie postawy adwersarza: walka, wspdtpraca, emocjonalno$¢, ego, transakcyjnosgé;
e) W jaki sposéb dobra¢ klucz rozmowy w zalezno$ci od postawy adwersarza;



f) Fikcyjne przekonanie o ustaleniu listy kwestii.

6. Techniki negocjacji z pozycji stabe;.

a) Techniki przejmowania kontroli nad rozmowsa;

b) Wzorce perswazyjne;

c) Przestuchanie adwersarza - techniki prowadzenia swobodnej rozmowy — pierwsza zasada przestuchania: przestuchiwany nie moze sie
zorientowac, ze jest przestuchiwany;

d) Modulacja gtosu: jak mowig;

e) Mowa ciata — wyjasnienie jak czyta¢ zachowanie naszego rozmaéwcy;

7. Taktyki negocjacyjne z pozyciji stabej.

a) Blef, ktamstwa, manipulacja etc. — zapomnij o tych gtupotach — czyli krétko o najwigkszych btedach w negocjacjach z monopolistg;
b) Znieksztatcenie percepcji w negocjacjach;

c¢) Wykorzystaj uprzedzenia poznawcze w negocjacjach;

d) Ztudzenie kontroli — jeste$ architektem, nie przedmiotem czyjejs$ architektury;

e) Kadrowanie i lustro — techniki wptywania na nastréj i emocje rozméwcy;

f) Irracjonalna eskalacja zaangazowania;

g) Kotwiczenie i dopasowanie;

h) Odmaluj bdl adwersarza - techniki: kadrowanie, przekadrowanie, lustro, FUDGE, prawo matych liczb, heurystyka dostepnosci.

8. Szczegdlne uwagi dotyczgce komunikacji pod koniec negocjacji — czyli techniki zamykania negocjacji.
a) Klgtwa zwyciezcy, czyli o przecigganiu pod kilem;

b) Reguta wzajemnosci, czyli cos$ za cos.

Podsumowanie
9. One pager — jednostronicowa $ciggawka.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

e . . ) . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5350,50 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 350,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 334,41 PLN

Koszt osobogodziny netto 271,88 PLN



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Jacek Jarmuszczak

‘ ' Trener biznesu, praktyk we Francuskim Instytucie Gospodarki Polska, specjalizuje sie w
zagadnieniach zwigzanych z zarzgdzaniem zakupami. Ekspert w dziedzinie aukcji elektronicznych,
negocjacji zakupowych, budowania relacji z dostawcami oraz e-systemoéw zarzadzania zakupami.
Posiada praktyczne doswiadczenia w zakresie wdrazania i usprawniania narzedzi elektronicznych
wspierajgcych obszar zakupéw (Ocena Dostawcy, Zarzadzanie Kontraktami, Obieg Zapotrzebowan
Wewnetrznych, Aukcje Elektroniczne). Wielomiesieczne kontrakty w Europie Zachodniej, USA, Azji
oraz praca w centralnych strukturach globalnej korporacji, dostarczyty ogromnego doswiadczenia w
zarzadzaniu biznesem o charakterze miedzykulturowym. W trakcie swojej ponad 15 letniej kariery
negocjowat kontrakty o tgcznej wartosci przekraczajacej 3,5 miliarda EUR.

Kariere zawodowa rozpoczynat jako kupiec w branzy FMCG w polskich przedsiebiorstwach, dla
ktérych negocjowat kontrakty zakupowe z dostawcami z catego $wiata - gtéwnie korzystajac z
elektronicznych platform przetargowych. Dla globalnego koncernu, lidera w swoim sektorze i dobrze
znanej marki Philips Lighting, jako Strategic Buyer tworzyt strategie zakupéw dla obszaru Europy
oraz prowadzit negocjacje z kluczowymi dostawcami. Byt Kierownikiem Dziatu Zakupow
Elektronicznych w Carlsberg Group, gdzie przeprowadzat przetargi dla wszystkich zaktadéw
Carlsberg na catym $wiecie. Prcaowat takze w Danfoss A/S jako Global Category Manager.

tacznie przeprowadzit ponad 200 szkolen.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy uczestnik po ukoriczonym szkoleniu otrzyma:
- Ceryfikat ukoriczenia szkolenia,

- Materiaty w formie prezentacji przygotowanej na potrzeby szkolenia.

Warunki uczestnictwa

Przestanie podpisanej przez Decydenta karty zgtoszenia wraz z pieczatka firmowa na adres:
biuro@figpolska.pl

* Warunkiem przyjecia zgtoszenia Uczestnikéw korzystajacych z dofinansowania BUR jest akceptacja specjalnych warunkéw zgtoszenia
(specjalny formularz dostepny na stronie www.figpolska.pl).

UWAGA: Do podanej wyzej ceny szkolenia zostang doliczone koszty niekwalifikowane wysokosci 200zt/dzien szkolenia. Zamawiajgcy
otrzyma dwie faktury za ustuge w podziale na koszty kwalifikowane i niekwalifikowane.

Wiecej informacji w biurze FIG Polska — tel. +48 22 823 42 83 lub na stronie www.figpolska.pl.

Informacje dodatkowe

Wiecej informacji w biurze FIG Polska — tel. +48 22 823 42 83 lub na stronie www.figpolska.pl.



Adres

Warszawa
Warszawa

woj. mazowieckie

Warszawa

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja

o Wi

e Udogodnienia dla oséb ze szczegblnymi potrzebami

Kontakt

ﬁ E-mail beata.michalak@figpolska.pl

Telefon (+48) 22 8234 283

Beata Michalak



