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Informacje podstawowe

szkolenie 2 324,70 PLN brutto
1 890,00 PLN netto

166,05 PLN brutto/h
135,00 PLN netto/h
154,44 PLN cena rynkowa @

Kategoria Biznes / Organizacja

Szkolenie skierowane jest do os6b odpowiedzialnych za realizacje
procesow zakupowych oraz wspotprace i negocjacje z dostawcami, w
szczegolnosci do:

Grupa docelowa ustugi .

kupcow,

specjalistéw ds. zakupow,

kierownikéw i menedzeréw dziatéw zakupdw,

0s6b odpowiedzialnych za wybér i ocene dostawcdw,
pracownikéw prowadzacych negocjacje handlowe i zakupowe,
0s06b, ktére chca rozwing¢ kompetencije w zakresie negocjacji,
komunikacji z dostawcami i optymalizacji proceséw zakupowych.

Minimalna liczba uczestnikow 5
Maksymalna liczba uczestnikéw 14

Data zakonczenia rekrutacji 12-11-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Certyfikat ISO 21001: 2018 Organizacje edukacyjne — ,Systemy
Podstawa uzyskania wpisu do BUR zarzadzania dla organizacji edukacyjnych — wymagania ze wskazéwkami
dotyczacymi uzytkowania”

Cel

Cel edukacyjny



Ustuga przygotowuje do skutecznego prowadzenia negocjacji zakupowych oraz komunikacji z dostawcami.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Charakteryzuje role dziatu zakupéw
oraz zasady organizacji procesu
zakupowego.

Rozpoznaje zasady ustalania
priorytetow i kierunkéw dziatan w
obszarze zakupow.

Charakteryzuje proces negocjacji
zakupowych.

Rozréznia style negocjacyjne i ich
wptyw na wynik negocjacji oraz relacje
z dostawca.

Charakteryzuje zasady przygotowania
do negocjacji zakupowych.

Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

* wskazuje wptyw dziatu zakupow na
wartos¢ i wyniki przedsiebiorstwa,

* rozpoznaje czynniki wptywajace na
efektywno$¢ procesu zakupowego,

+ wskazuje zasady poszukiwania i
wyboru potencjalnych dostawcoéw,

* rozpoznaje elementy prawidtowo
przygotowanego zapytania ofertowego.

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

+ wskazuje podstawowe analizy
wykorzystywane w dziale zakupéw,

* rozpoznaje znaczenie analizy danych Test teoretyczny z wynikiem
w podejmowaniu decyzji zakupowych,

+ wskazuje dziatania wspierajgce

generowanym automatycznie

optymalizacje proceséw zakupowych.

* wyjasnia istote i podstawowe
mechanizmy negocjaciji,

* rozpoznaje poszczegoblne etapy
procesu negocjacyjnego,

+ wskazuje dziatania wtasciwe dla
poszczegolnych etapéw negocjaciji,
* rozpoznaje czynniki wptywajace na
wynik negocjacji.

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

* rozpoznaje rézne style prowadzenia
negocjacji,
+ wskazuje konsekwencje zastosowania

okreslonego stylu negocjacyjnego, -
Test teoretyczny z wynikiem

* rozpoznaje zasady prowadzenia .
generowanym automatycznie

negocjacji w podejsciu win-win,

+ dobiera sposob prowadzenia
negocjacji do przyktadowej sytuaciji
zakupowej.

+ wskazuje znaczenie zmiennych i
przedziatéw negocjacyjnych,

* wyjasnia znaczenie BATNA w
negocjacjach,

* rozréznia stanowiska i interesy stron
negocjacji,

+ wskazuje sposoby pozyskiwania
informac;ji przydatnych podczas

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

negocjacji,
* rozpoznaje rodzaje pytan
wspierajacych proces negocjacyjny.



Efekty uczenia sie

Dobiera techniki prowadzenia
negocjacji zakupowych do okreslonej
sytuacji.

Charakteryzuje zasady skutecznej
komunikaciji i wspotpracy z
dostawcami.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty

Kryteria weryfikacji

* rozpoznaje techniki wykorzystywane
podczas negocjowania oferty,

+ wskazuje zasady przedstawiania
propozycji negocjacyjnych,

* rozpoznaje zastosowanie parafrazy w
procesie negocjacji,

+ dobiera technike negocjacyjna do
przyktadowej sytuacji,

+ wskazuje zasady prawidtowego
zamykania negocjacji i podsumowania
ustalen.

+ wskazuje wptyw sposobu komunikaciji
z dostawca na wynik biznesowy,

* rozpoznaje sposoby budowania
pozyciji negocjacyjnej kupca,

« identyfikuje przyktadowe zachowania
manipulacyjne stosowane podczas
negocjacji,

» wskazuje sposoby reagowania na
préby manipulacji,

* rozpoznaje zasady budowania
dlugofalowej wspétpracy z dostawca.

zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sig?

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 walidac;ji?

TAK

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

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

TAK

Program

Rola dziatu zakupéw w firmie.



e Wptyw dziatu zakupdéw na zwiekszenie wartosci firmy.

e Czynniki wptywajgce na zwiekszenie efektywnosci negocjacji zakupowych i wspétprace z dostawcami.
¢ Poszukiwanie dostawcow.

¢ Przygotowanie zapytania ofertowego.

Ustalanie priorytetow dziatan kupca

¢ Podstawowe analizy wykorzystywane w dziale zakupow.
e Wybdr kierunkéw dziatan w celu optymalizacji proceséw.

Istota negocjacji zakupowych

¢ Czym sg negocjacje?
¢ Mechanizmy negocjacji.
¢ Motywacja negocjatora.

Negocjacje jako proces

e Etapy negocjacji zakupowych.
¢ Dziatania na poszczegdlnych etapach.

Style negocjowania

e Wptyw preferowanego stylu na wynik negocjaciji i relacje z dostawca.
e Zwiekszanie wtasnej efektywnosci.
e Jak dazy¢ do wyniku ,win-win"?

Przygotowanie do negocjacji zakupowych.

e Wprowadzenie zmiennych negocjacyjnych.
¢ Przedziaty negocjacyjne.
¢ BATNA — wptyw posiadanych alternatyw na wynik negocjaciji.

Stanowiska, a interesy w procesie negocjacji.

¢ Pozyskiwanie informacji i ich wykorzystanie.
e Pytania wykorzystywane w negocjacjach.

Negocjowanie oferty

¢ Przedstawienie propozycji.

¢ Techniki negocjacji.

¢ Jak osiggnac¢ cel podczas negocjac;ji?
e Parafraza w negocjacjach.

Zakoriczenie negocjacji

e Ustalenia i dalsza wspétpraca.
¢ Whnioski podsumowujgce negocjacje.

Komunikacja z dostawca.

e Wptyw komunikacji z dostawca na wynik biznesowy firmy.
e Budowania przewagi przez kupca.
¢ Obrona przed manipulacja dostawcy.

Symulacje negocjacyjne

¢ Negocjacje prowadzone w parach/grupach wedtug opracowanego scenariusza.
¢ Rozwojowa informacja zwrotna.

Szkolenie realizowane jest stacjonarnie w sali szkoleniowej.
Zajecia prowadzone sg w grupie liczacej od 5 do 14 oséb w formie wyktadéw, ¢wiczen i analizy przypadkéw.
Kazdy uczestnik ma zapewnione miejsce w sali, materiaty szkoleniowe oraz mozliwos$¢ zadawania pytan i dyskusji z trenerem.

taczny czas trwania szkolenia: 14 godzin zegarowych.



Walidacja efektéw uczenia sie odbywa sie w formie testu teoretycznego z wynikiem wygenerowanym automatycznie, przeprowadzanego po
zakonczeniu szkolenia.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 15
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Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Mirostaw Plak

Mirostaw Plak

Mirostaw Plak

Mirostaw Plak

Mirostaw Plak

Mirostaw Plak

Data realizacji
zajec

19-11-2026

19-11-2026

19-11-2026

19-11-2026

19-11-2026

19-11-2026

19-11-2026

20-11-2026

20-11-2026

20-11-2026

20-11-2026

Godzina
rozpoczecia

10:00

11:00

11:10

13:00

13:45

15:00

15:10

09:00

11:00

11:10

13:00

Godzina
zakonczenia

11:00

11:10

13:00

13:45

15:00

15:10

17:00

11:00

11:10

13:00

13:45

Liczba godzin

01:00

00:10

01:50

00:45

01:15

00:10

01:50

02:00

00:10

01:50

00:45



Przedmiot /
temat

Negocjacje
zakupowe -
zajecia

-

14215
Negocjacje
zakupowe -
zajecia

@B

Typ
aktywnosci

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

Mirostaw Plak

Mirostaw Plak

Mirostaw Plak

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Cennik

Data realizacji
zajeé

20-11-2026

20-11-2026

20-11-2026

20-11-2026

Godzina
rozpoczecia

13:45

15:00

15:10

15:50

Liczba godzin

14:00

11:40

00:10

02:10

15:35

Godzina
zakonczenia

15:00

15:10

15:50

16:00

Liczba godzin

01:15

00:10

00:40

00:10

r

\.

Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania
zawodowego wraz z ustuga lub dostawa towarow $cisle zwigzang z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mie¢ mozliwo$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 towarow i ustug, jesli ustuga w
catosci jest finansowana ze srodkow 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 zwolnier w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Cena

2 324,70 PLN




Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1890,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 166,05 PLN

Koszt osobogodziny netto 135,00 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 14:00

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Mirostaw Plak

‘ ' Doswiadczony trener biznesu z ponad dwudziestopiecioletnim doswiadczeniem zawodowym.
Ukonczyt studia magisterskie na Uniwersytecie Jagiellonskim oraz studia podyplomowe
,Zarzadzanie i marketing w firmie” w WSEil w Krakowie. Od poczatku pracy zawodowej zajmuje sie
biznesem, negocjacjami oraz obstuga klienta. Od ponad dwudziestu lat prowadzi szkolenia dla firm
biznesowych oraz organizacji publicznych. Specjalizuje sie w szkoleniach z zakresu efektywnych
negocjacji (zakupowych, handlowych), technik sprzedazy oraz zarzadzania. Szkolenia realizuje w
formie warsztatowej, koncentrujgc sie na praktycznych aspektach i rozwoju umiejetnosci.
Prowadzacy posiada doswiadczenie zawodowe w obszarze tematycznym szkolenia w ostatnich 5
latach.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Komplet materiatéw dydaktycznych w wersji drukowane;j.

Informacje dodatkowe

Cena udziatu w szkoleniu wynosi: 1890 zt + 23% VAT

Cena szkolenia dotyczy udziatu 1 osoby i zawiera: udziat w zajeciach, komplet materiatéw, dyplom ukonczenia, mozliwos¢ indywidualnych
konsultacji podczas szkolenia, przerwy kawowe oraz obiad.

Warunkiem uczestnictwa w szkoleniu jest: przestanie do nas formularza zgtoszenia na e-mail. Nie wymagamy przedptat, ptatnos¢ realizowana
jest po szkoleniu.

Rezerwacja noclegéw: pomagamy przy rezerwacji noclegéw na preferencyjnych warunkach w hotelu, w ktérym odbywa sie szkolenie.

Szkolenia zamkniete



Jesli sg Panstwo zainteresowani realizacjg szkolenia wewnetrznego z przedstawionego tematu prosimy o kontakt.

Adres

ul. Powstafncéw Slaskich 7-7b
53-332 Wroctaw

woj. dolnoslaskie

Hotel Novotel & IBIS Centrum

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

O Ewelina Paniec
h E-mail szkolenia@effectgroup.pl

Telefon (+48) 224 165 555



