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SKUTECZNE NEGOCJACJE ZAKUPOWE
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Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

Specjalisci i kadra zakupowa:

e o Kupcy i Procurement Specialisci

2 214,00 PLN brutto
1800,00 PLN netto
158,14 PLN brutto/h
128,57 PLN netto/h
208,33 PLN cena rynkowa @

e Category Managerowie i Specjalisci ds. strategicznych zakupow
e Managerowie i Kierownicy dziatéw zakupdw

e Osoby odpowiedzialne za analize rynku dostawcow i

przygotowanie ofert

Kadra zarzadzajaca i nadzorujaca procesy zakupowe:

e« Dyrektorzy Zakupow (Chief Procurement Officer)

Grupa docelowa ustugi

¢ Managerowie projektéw zakupowych

¢ Project Managerowie wspotpracujgcy z dostawcami

strategicznymi

e Cztonkowie zespotéw negocjacyjnych

Osoby, ktére maja kontakt kontakt z dostawcami:

e e« Prowadzace negocjacje krajowe i miedzynarodowe

e Specjalisci ds. kontraktéw i umoéw zakupowych
¢ Pracownicy dziatéw logistyki i supply chain wspotpracujacy przy

negocjacjach

Minimalna liczba uczestnikéw 4
Maksymalna liczba uczestnikow 16
Data zakornczenia rekrutacji 22-10-2026

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna



Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

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

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotuje uczestnikdéw do prowadzenia negocjaciji, doktadnej analizy procesu poprzez badanie rynku
dostawcow, poznanie taktyk kupieckich, zbudowanie wiedzy o produkcie, wykorzystanie narzedzi sourcingowych.
Potwierdzi ich przygotowanie do samodzielnego prowadzenia negocjac;ji i dobierania odpowiednich technik przy
spotkaniach negocjacyjnych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

1. Opracowuje analize rynku dostawcow

. Test teoretyczny
z wykorzystaniem RFI, RFP, RFQ.

Uczestnik planuje i przygotowuje

negocjacje zakupowe, stosujac

profesjonalne narzedzia analizy rynku i 2. Segmentuje dostawcow i pozycjonuje
dostawcow ich na osi sita—stabo$¢ z uzyciem

Matrycy Kraljic, Modelu Wiatraka lub
modelu ,11Cs”".

Test teoretyczny

1. Przygotowuje strategie negocjacyjna
uwzgledniajgca BATNA i catkowity Test teoretyczny

Uczestnik prowadzi negocjacje koszt posiadania (TCO).

zakupowe w sposob efektywny,

wykorzystujac techniki negocjacyijne, 2. Stosuje techniki obrony ceny i

TCO oraz metody obrony ceny. negocjowania kar umownych w
symulowanych scenariuszach

negocjacyjnych.

Test teoretyczny

1. Identyfikuje wtasny styl negocjatora i

dostosowuje strategie do stylu i kultury Test teoretyczny
Uczestnik ksztattuje relacje z dostawcy.
dostawcami, uwzgledniajac styl
negocjatora, kulture i komunikacje
niewerbalna. 2. Analizuje i interpretuje mowe ciata
uczestnikéw negocjacji oraz formutuje Test teoretyczny

wilasciwe komunikaty stowne.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji



Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty
zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z
zaplanowanymi metodami walidacji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?

TAK

Program

1. Negocjacje krok po kroku, czyli doktadna analiza procesu

. Analiza rynku dostawcéw. Narzedzia budowy wiedzy o rynku:RFI — zapytanie o informacje, RFP — zapytanie o propozycje, RFQ -
zapytanie o oferte.

. Taktyki kupieckie stosowane na etapie rozpoznania rynku — czyli, negocjacje rozpoczynajg sie od pierwszego kontaktu z dostawca.

N

. Pozycjonowanie na osi sita — stabos$¢, profesjonalne narzedzia kupieckie — ,Matryca Kraljic” oraz ,Model Wiatraka” i model ,11Cs".
. Atrakcyjnosé oczami klienta i atrakcyjno$¢ oczami dostawcy.
. Budowanie wiedzy o produkcie/ustudze — profesjonalne narzedzie kupieckie ,Should Cost Mode
. Przygotowanie negocjacji TCO (catkowity koszt posiadania).
. Walidacja dostawcy i walidacja oferty — profesjonalne narzedzie kupieckie metoda, metoda “0-10"?

9. Negocjacje ramowej umowy zakupowej. Najwazniejsze zapisy, gwarantujgce respektowanie postanowien umowy.
10. Jak w tatwy sposéb negocjowac¢ kary umowne z dostawca? Techniki negocjacji kar umownych

|u

0 N oo bW

11. Kupieckie ,zte stowa”, czyli jakich zwrotéw unikac¢ i jak formowac¢ zdania. Jak budowa¢ wtasciwe relacje z dostawca.
12. Techniki obrony ceny przez dostawcow.

13. Dostawca chce podniesé cene - jak sie broni¢? — czyli techniki obrony ceny przez kupcow.

14. Negocjacje w roznych kulturach.

15. Przyktady negocjacji w zaleznosci o stylu negocjatora i kultury kraju

16. Taktyki negocjacyjne — przedstawienie konkretnych taktyk i przyktadow ich stosowania w praktyce

17. Test stylu negocjatora — ¢wiczenie na okreslenie naturalnego stylu kazdego z uczestnikdw.

18. Gra symulacyjna — negocjacje.

19. Mowa ciata — oméwienie najpopularniejszych zachowarn przy stole negocjacyjnym i ich znaczenia

20. Przygotowanie miejsca negocjacji — praktyczne wskazowki

Szkolenie trwa 14 godzin zegarowych (2 dni szkoleniowe). Maksymalna liczna uczestnikow - 16.
Warunki niezbedne do spetnienia przez uczestnikow, aby realizacja ustugi pozwolita na osiaggniecie gtéwnego celu:

Uczestnik zobowigzany jest do punktualnego stawienia sie na szkoleniu, uczestnictwa w zajeciach przez caty czas ich trwania oraz
udziatu we wszystkich elementach szkolenia.

Warunki organizacyjne dla przeprowadzenia szkolenia:

¢ sala szkoleniowa wyposazona w rzutnik,
e flipchart z kartkami papieru
e stoty i krzesta dla kazdego uczestnika i trenera ustawione w U

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 15



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Negocjacje
krok po kroku,
czyli doktadna
analiza
procesu.

Zajecia

Analiza rynku
dostawcow

- Przerwa

Taktyki

kupieckie
stosowane na
etapie
rozpoznania
rynku.
Pozycjonowa
nie na osi sita

Zajecia

- stabosé,
profesjonalne
narzedzia
kupieckie

- Przerwa

Atrakcyjnosé
oczami
klienta i
atrakcyjnosé
oczami Zajecia
dostawcy.

Budowanie

wiedzy o

produkcie/ust

udze

- Przerwa

Walidacja
dostawcy i
walidacja
oferty

Zajecia

Negocjacje
ramowej
umowy
zakupowej.
Techniki
negocjacji kar

Zajecia

umownych

Prowadzacy

Jacek
Jarmuszczak

Jacek
Jarmuszczak

Jacek
Jarmuszczak

Jacek
Jarmuszczak

Jacek
Jarmuszczak

Data realizacji
zajeé

29-10-2026

29-10-2026

29-10-2026

29-10-2026

29-10-2026

29-10-2026

29-10-2026

30-10-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:30

10:45

12:30

13:00

14:30

14:45

09:00

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

12:30

13:00

14:30

14:45

16:00

10:30

Liczba godzin

01:30

00:15

01:45

00:30

01:30

00:15

01:15

01:30



Przedmiot /
temat

Techniki
obrony ceny
przez
dostawcow

11215

Taktyki
negocjacyjne
- konkretne
taktyki i
przyktady ich
stosowania w
praktyce

B

€D o

symulacyjna
- negocjacje.

Typ
aktywnosci

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Walidacja

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

w tym suma godzin zaje¢

w tym suma godzin walidacji

w tym suma przerw

Prowadzacy

Jacek
Jarmuszczak

Jacek
Jarmuszczak

Jacek
Jarmuszczak

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Cennik

Data realizacji
zajeé

30-10-2026

30-10-2026

30-10-2026

30-10-2026

30-10-2026

30-10-2026

30-10-2026

Godzina
rozpoczecia

10:30

10:45

12:30

13:00

14:30

14:45

15:45

Liczba godzin

14:00

11:45

00:15

02:00

16:00

Godzina
zakonczenia

10:45

12:30

13:00

14:30

14:45

15:45

16:00

Liczba godzin

00:15

01:45

00:30

01:30

00:15

01:00

00:15

~

Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania
zawodowego wraz z ustuga lub dostawa towarow Scisle zwigzang z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mie¢ mozliwo$é skorzystania za zwolnienia z podatku VAT na
podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy z dnia 11 marca 2024 r. o podatku od towaréw i ustug, jesli ustuga w
catosci jest finansowana ze $rodkéw publicznych lub § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia




20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnieri w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 214,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 800,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 158,14 PLN
Koszt osobogodziny netto 128,57 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 14:00
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

121

Jacek Jarmuszczak

trener-praktyk, z doswiadczeniem na miedzynarodowych rynkach, manager zakupéw, negocjacji
zakupowych i strategii generowania oszczednosci. Jedyny w Polsce trener z do$wiadczeniem
praktycznym siegajgcym od zakupow surowcow i opakowan dla branzy FMCG, przez zakupy dla
przemystu automotive do zakupu ustug profesjonalnych (w tym Facility Management) i systemow IT
branzy ustugowej. Dlatego dobrze rozumie réznice w metodach wywierania presji na dostawcach w
zaleznosci od branzy.Doswiadczony na miedzynarodowych rynkach manager zakupéw, negocjacji
zakupowych i strategii generowania oszczednosci.

Kariere zawodowa rozpoczynat w polskich firmach branzy FMCG, dla ktérych prowadzit negocjacje
zakupowe z dostawcami z catego $wiata. P6Zniej dla dobrze znanej marki i lidera w swoim sektorze
firmy Philips jako Global Strategic Buyer oraz Regional Project Manager dla obszaru Azji, tworzyt
strategie zakupowa dla swojej kategorii, budowat baze dostawcéw, zarzadzat relacjami oraz
prowadzit negocjacje handlowe z kluczowymi dostawcami.

Jako kierownik dziatu zakupow elektronicznych w Carlsberg Group, przeprowadzat ok 600
przetargéw rocznie dla wszystkich zaktadéw na catym Swiecie.

Obecnie pracuje jako Global Category Manager w Grupie Danfoss

Ekspert w dziedzinie aukciji elektronicznych oraz e-systemow zarzgdzania zakupami. Posiada
praktyczne doswiadczenie w zakresie wdrazania i usprawniania narzedzi elektronicznych
wspierajgcych obszar zakupow.



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

¢ Autorskie materiaty szkoleniowe, éwiczenia przygotowane przez wyktadowce,
e materiaty pomocnicze (notes, dtugopis)
e Certyfikat szkolenia.

Adres

ul. sw. Jozefa 1/3
50-329 Wroctaw

woj. dolnoslagskie

WenderEDU Business Center

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail m.rudolf@vade.com.pl

Telefon (+48) 71 3418 510

Mikotaj Rudolf



