Mozliwo$¢ dofinansowania

TWARDE NEGOCJACJE ZAKUPOWE 2 089,77 PLN brutto
Numer ustugi 2025/07/30/7829/2911483 1699,00 PLN netto
ﬂﬂl EffE ct ? 174,15 PLN brutto/h

0s$rodek Szkolen i Informacji

141,58 PLN netto/h

OSRODEK SZKOLEN
| INFORMACJI
"EFFECT"JOANNA
JAROSZ-OPOLKA

© Ustron / stacjonarna
& Ustuga szkoleniowa

WRWW 44/5  © 12h
533 oceny 8 11.12.2025 do 12.12.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Logistyka

Program polecamy kadrze kierowniczej i specjalistom dziatéw zakupdw i

Grupa docelowa ustugi . . ; " . s
logistyki, importu, inwestycji, przetargdw, projektow.

Minimalna liczba uczestnikéw 10
Maksymalna liczba uczestnikow 22
Data zakonczenia rekrutacji 05-12-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 12

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

P kani i BUR
odstawa uzyskania wpisu do BU 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje do zarzgdzania procesem negocjacji

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

- analizuje pozycje dostawcy

- omawia jak wybiera¢ strategie
kupieckie

- omawia stosowanie technik
negocjacyjnych i wywierania wptywu

- omawia jak asertywnie stawiaé
granice w negocjacjach

- objasnia jak umiejetnie broni¢ swoich

. L. L. celéw
Uczestnik omawia jak prowadzié¢ L. ) .
L - omawia jak stosowac¢ techniki Test teoretyczny
negocjacje zakupowe .
perswazji

- omawia jak stosowac¢ techniki
asertywnej komunikacji

- omawia jak negocjuje ceny

- omawia sposoby radzenia sobie z
trudnymi partnerami

- omawia jak budowa¢ dtugofalowa
wspotprace z dostawcami

- omawia zasady domykania kontraktow

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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

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

TAK

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

TAK

Program

Ustuga skierowana do kadry kierowniczej i specjalistow dziatéw zakupodw i logistyki, importu, inwestycji, przetargéw, projektow
Ustuga stacjonarna realizowana w ramach 1 grupy szkoleniowej, bez podziatu na grupy.
1 godzina szkolenia = 45 minut

Przerwy nie wliczajg sie w czas trwania ustugi: | dzien - dwie przerwy 15min, przerwa obiadowa 45 min, Il dzien - jedna przerwa kawowa
15 min.



WALIDACJA - test teoretyczny przeprowadzony na zakonczenie szkolenia

https://effect.edu.pl/szkolenia-dla-dzialu-zakupow/negocjacje-zakupowe?date=79488

Rola dziatow zakupow

¢ Funkcja zakupow i inwestycji w przedsiebiorstwie, czy tylko redukcja kosztow?

¢ Innowacja i Integracja. Dziat zakupéw w walce o konkurencyjno$¢ przedsiebiorstwa.

e Strategia zakupowa przedsiebiorstwa. Cele w negocjacjach z dostawcami.

¢ Negocjacje, a kategorie zakupowe Direct i Indirect. Zakupy operacyjne / taktyczne / strategiczne.
¢ Narzedzia i dzwignie zakupowe wspierajace prowadzenie negocjaciji.

Konsolidacja potrzeb. Procedury. Analiza rynku i dostawcéw. Zarzadzanie popytem. TCO i CBD. E-narzedzia. Budowanie relaciji z
Dostawcami. Outsorcing. Grupy zakupowe. Finansowanie przez Dostawcéw. Partnerstwo z Dostawcami.

Sita i efektywnos$é kupca

¢ Predyspozycje osobowos$ciowe wspierajgce skutecznos$¢ prowadzenia negocjacji zakupowych. Kim jestes w negocjacjach? Sita
negocjacyjna, co to takiego i jak mozna jg zwiekszy¢? Mocne i stabe strony. Autodiagnoza Indywidualnego Stylu Negocjacyjnego.

¢ Postawy, a efektywnos$¢ biznesowa Kupca. Co sprzyja osigganiu sukcesu w negocjacjach? Jak najlepsi Kupcy doskonalg swoje Talenty?

* Autorytet Kupca. Budowanie wiarygodnosci i silnej pozycji wyj$ciowej.

e Savoir vivre w negocjacjach. Podstawy konstruktywnego wizerunku. 8 najczestszych btedéw w budowaniu wizerunku.

¢ Kodeks zasad i wartosci Kupca — Negocjatora.

Wybor strategii — jak negocjowac, aby wygrywac

¢ Rodzaje strategii w negocjacjach. Strategie aktywne, pasywne, konfrontacyjne, integracyjne.

¢ Kiedy, jak i z kim stosowaé okreslone strategie negocjacyjne. Cele i narzedzia stosowane w poszczegdlnych strategiach. Elastycznos$¢.
Metody otwarcia, prowadzenia i zamkniecia poszczegdlnych strategii negocjacyjnych. 4 pozycje wyjsciowe.

¢ Planowanie negocjacji — analiza pozycji Dostawcy i Nabywcy. 5 sit Pottera. Dane wrazliwe Dostawcéw. Stabe i Mocne Punkty. O czym
mozna, a czego hie wolno méwié. O co warto zapytaé¢ Dostawcow.

e Wybdr strategii. Definiowanie celéw negocjacyjnych. Minimum i maximum. Cele sprzezone. Budowanie scenariusza negocjacji.

* Definiowanie pozycji/oczekiwarn/zachowarn/taktyk Dostawcy. Budowanie kontrpropozyciji.

¢ Alternatywy wspierajace i kontrolujace przebieg negocjacji: BATNA, agenda, zesp6t negocjacyjny i role w zespole, dokumentowanie
procesu negocjacji — protokoty, karta ustalen.

¢ Uruchamianie strategii w pierwszym rozdaniu. Badanie odpowiedzi Dostawcy. Elastycznosc¢ podejscia.

Otwarcie negocjacji. Zbuduj dobrg pozycje wyjsciows i relacje

¢ Architektura pomieszczenia i jej wptyw na wynik negocjaciji.
¢ Przetamywanie barier i tworzenie konstruktywnych relacji.
¢ Gry i techniki stosowane na wejsciu przez Kupcéw.

Taktyki biate w rozpoczeciu negocjacji
Wyzszy cel. Metapoziom. Przepuszczanie pozytywnych strzatek. Nagroda w raju. Darmowa przystuga. Szybko, zwigZle i na temat.
Taktyki czarne w rozpoczeciu negocjacji

Fait accompli. Taktyka wysokiej/niskiej pitki. Technika zabojczego pytania. Dobry / zty glina. Zabdjcza riposta. Stawianie pod $ciana.
Kryptolicytacja.

Taktyki neutralne
Prébny balon. Konkurencja. Liczy sie tylko... Cisza. Wywiad rozpoznawczy. Gra na czas.

¢ Ulubione zagrywki handlowcoéw na wejsciu. Jak nie dac¢ sie zaskoczy¢ i sprytnie rozegra¢ poczatek, czyli czego uczg sie handlowcy i
stosujg na Kupcach.

¢ Skuteczne kontrtaktyki: unikaj konfliktu przy rozpoczeciu negocjacji, okazuj zaskoczenie, stawiaj wysokie oczekiwania, nigdy nie przyjmuj
pierwszej oferty, nie dawaj gwarancji zakupu, wzmacniaj niepewno$é, wypuszczaj prébny balon.

Faza srodkowa. Wszystko, albo nic, czy kompromis?

e Sztuka perswazji w budowaniu sukcesu negocjaciji.
¢ Techniki wywierania wptyw stosowane przez Dostawcoéw i Kupcow.



¢ Stosowanie adekwatnej argumentacji do typu osobowosciowego Dostawcy (szybka diagnoza i trafne argumenty).

¢ Budowanie porozumienia: umiejetnos$¢ stuchania i styszenia, parafraza, odzwierciedlenie, klaryfikacja, potwierdzenie, stowa klucze budujace
porozumienie.

¢ Retoryka Kupca - jak méwic¢, aby zmotywowac do podjecia decyzji.

¢ Jak pytaniami sterowaé¢ procesem negocjacji.

¢ Gry i taktyki fazy srodkowej.

Taktyki biate

Podtrzymywanie dobrej atmosfery. Wyzsze cele. Niewielkie ustepstwa. Ad vanitatem. Ad miseracordiam. Koncentrowanie sie na interesach i
rozwigzaniach. Okazywanie zrozumienia.

Taktyki czarne

Bezlitosny partner. Dokrecanie sruby. Wycofanie oferty. Zdechta ryba. Rosyjski front. Grozba. Brak ustepstw. Ataki personalne. Obnizanie
warto$ci. Stawianie zadan. Twarde wybory. Taktyki prowokowania negatywnych emocji. Wyolbrzymianie sporu. Blef. Dziel i rzadz.

Taktyki neutralne

Standardowa procedura. Optyk z Brooklinu. Wyzsza instancja. Gorgcy ziemniak. Pusty portfel. Przetamywanie impasu. Angazowanie trzeciej
strony. Zmiana biegu. Przejmowanie inicjatywy. Autorytet. Kompromis. Obiektywne kryteria. Inspektor Colombo. Ekspert. Salami.

¢ Asertywnos¢ po stronie Kupca. Techniki asertywnej komunikacji w negocjacjach. Krytyka. Odmowa. Prosba. Asertywne komunikaty.
Feedback. Komunikat tréjstopniowy. FEKOZ. Jak Kupiec profesjonalnie reaguje na trudne zachowania i komunikaty Dostawcoéw.

Manipulacje, konflikt, emocje, stres. Jak rozegra¢ twarde techniki

¢ Techniki manipulacji stosowane przez handlowcéw podczas negocjacji.

Manipulacje faktami. Manipulacje emocjami. Manipulacje komplementami. Manipulacje wiedzg i koneksjami. Manipulacje zmniejszaniem
poczucia kontroli. Manipulacje technikami wptywu spotecznego. Manipulacje lingwistyczne. Celowe pomyiki i odwracanie uwagi.

Jak rozpoznawaé, neutralizowaé i minimalizowaé manipulacje.

¢ Czego ucza sie handlowcy na temat przedstawiania ceny. Czyli jak obroni¢ sie przed wptywem i grg ceng w trakcie negocjacji. 11
najczestszych technik prezentowania ceny przez handlowcéw.

¢ Emocje w zenicie. Czyli jak zachowa¢ twarz i schowa¢ emocje do kieszeni. Inteligencja emocjonalna Kupca.

¢ Uwaga na Impas. Co doprowadza do impasu i jak wyj$¢ z impasu w negocjacjach.

¢ Praktyczne sposoby radzenia sobie ze stresem, frustracjg, negatywnymi emocjami dla Negocjatoréw.

Finalizacja negocjacji. Jak zakoriczyé z sukcesem

¢ Podsumowanie. Ustalenia. Wspdlna karta.
¢ Techniki stosowane na zakoriczenie. Czyli dlaczego nalezy trzymac¢ koncentracje do korca.

Taktyki biate

Wprowadzanie nadcelu. Uzasadnianie wagi. Zaangazowanie emocjonalne. Prezentacja korzysci.

Taktyki czarne

Btedne liczby. Nieuwaga. Zmiana warunkéw. Nowa oferta. Eskalacja ustepstw.

Taktyki neutralne

Skubanie. Absorbcja protestu. Smieszne pienigdze. Rzut na tasme. Podsumowanie. 8 zamknieé¢ negocjacji.

¢ Budowanie relacji na przysztos¢. Zostaw mosty, otwarte furtki, pozytywne gesty, nawet wéwczas, gdy byto trudno.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec¢: 11



Przedmiot / temat
zajec

Twarde
negocjacje
zakupowe-czes¢é
I-wyktad

Twarde

negocjacje
zakupowe-
przerwa

Twarde

negocjacje
zakupowe-czesé
Il-wyktad

35 Twarde

negocjacje
zakupowe-
przerwa

Twarde
negocjacje
zakupowe-cze$é
Ill-wyktad

Twarde

negocjacje
zakupowe-
przerwa

Twarde
negocjacje
zakupowe-czes$é
IV-wyktad

Twarde

negocjacje
zakupowe-czesé
I-wyktad

Twarde
negocjacje
zakupowe-
przerwa

Twarde

negocjacje
zakupowe-czes$é
II-wyktad

Prowadzacy

Trener Effectu

Trener Effectu

Trener Effectu

Trener Effectu

Trener Effectu

Trener Effectu

Trener Effectu

Trener Effectu

Trener Effectu

Trener Effectu

Data realizacji
zajeé

11-12-2025

11-12-2025

11-12-2025

11-12-2025

11-12-2025

11-12-2025

11-12-2025

12-12-2025

12-12-2025

12-12-2025

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:30

10:45

12:30

12:45

14:00

14:45

09:00

10:45

11:00

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

12:30

12:45

14:00

14:45

16:30

10:45

11:00

12:15

Liczba godzin

01:30

00:15

01:45

00:15

01:15

00:45

01:45

01:45

00:15

01:15



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy o, X ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia
Twarde
negocjacje
- 12-12-2025 12:15 12:30 00:15
zakupowe-
WALIDACJA-test
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 089,77 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1699,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 174,15 PLN
Koszt osobogodziny netto 141,58 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

1z1

Trener Effectu

Doswiadczony trener i negocjator-praktyk. Prowadzita, wspdtprowadzita i konsultowata projekty
negocjacyjne o wartosci do 160 min PLN. Obecnie jest doradcg negocjacyjnym w zakresie strategii i
wptywu, coachem negocjatoréw, prowadzi treningi dla negocjatoréw oparte na best practices.
Posiada doswiadczenie negocjacyjne zaréwno ze strony sprzedazowej, jak i zakupowej w branzach
takich jak: FMCG, produkcja, finanse, inwestycje.

Nalezy dzisiaj do czotéwki treneréw w Polsce. Psycholog, certyfikowany trener TTT University of
Wales, Personal Coaching The Coaching Academy, London, Trener The Training Associates, jednej z
najwiekszych firm szkoleniowych na $wiecie.

tacznie przeprowadzita ponad 400 projektow szkoleniowych z zakresu negocjacji, perswazji,
komunikacji i wptywu oraz technik antymanipulacji dla organizacji komercyjnych, rzgdowych i
samorzadowych takich jak m.in.: ING Bank Slaski SA, BRE Bank SA, Kredyt Bank SA, PKO BP SA,
PKO SA, organizacji rynkowych m. in. PGE, PGNiG, KGHM, Polkomtel, P4, BWI, Nexteer, Man,
Skanska, Mirbud, Volvo, General Motors, Isuzu, Magna Polska, Star Foods Ltd., Danone, Netia, Delphi,
Schneider Electric, Air Products Polska, Messer Polska, CJ Internationale, ICF Polfa Rzeszéw, Polfa
to6dz, Grupa Orlen, Vienna Insurance Group oraz organizacji rzgdowych i samorzadowych: Narodowy
Bank Polski, Ministerstwo Pracy i Polityki Spotecznej, ZUS, Urzedy Miast, Urzedy Marszatkowskie.

W swojej karierze przeszkolita kilka tysiecy oséb m.in. menedzeréw i kupcow.



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty w formie papierowe;j.

Informacje dodatkowe

Ustuga w formie stacjonarne;j.

Cena szkolenia zawiera: udziat w szkoleniu, materiaty szkoleniowe i pomocnicze, konsultacje indywidualne z wyktadowcg, certyfikat o
podwyzszeniu kwalifikacji zawodowych, dwa lunche, przerwy kawowe, optate parkingowa.

Adres

ul. Zdrojowa 3
43-450 Ustron

woj. Slaskie

SPA&Wellness Hotel Diament**** — komfortowy hotel, potozony w uzdrowiskowej czesci Ustronia. Do dyspozycji Gosci
Centrum Wellness (basen z przeciwprgdem, wodospad basenowy, jacuzzi, sauna sucha), basen.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail effect@effect.edu.pl

Telefon (+48) 662 297 689

Joanna Kus



