Mozliwos$¢ dofinansowania

Skuteczny negocjator w dziale zakupdéw 1 943,40 PLN brutto

, Numer ustugi 2024/12/19/5061/2471238 1580,00PLN netto
i\ 121,46 PLN brutto/h

AVENHANSEN'
s e 98,75 PLN netto/h

© Krakow / stacjonarna
AVENHANSEN Sp. z

0.0.

& Ustuga szkoleniowa

® 16h
ek ok kS 5 23.06.2025 do 24.06.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

Spos6b dofinansowania wsparcie dla pracodawcéw i ich pracownikéw

Szkolenie skierowane jest do pracownikéw odpowiedzialnych w procesie
Grupa docelowa ustugi zakupdw za kontakt z dostawcami i uzgadnianie oraz negocjowanie
warunkoéw zakupu.

Minimalna liczba uczestnikow 5
Maksymalna liczba uczestnikow 12

Data zakonczenia rekrutacji 18-06-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 16

Znak Jakosci Matopolskich Standardéw Ustug Edukacyjno-Szkoleniowych

Podstawa uzyskania wpisu do BUR .
(MSUES) - wersja 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Wzmochnienie i przygotowanie pracownika do samodzielnego i efektywnego prowadzenia negocjacji zakupowych ze
szczegdlnym uwzglednieniem negocjacyjnego wywierania wptywu i uzyskania korzystniejszych warunkéw od
dostawcow.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Opisuje na czym polega analiza typéw Charakteryzuje aspekty sktadajace sie

- N . L L, Test teoretyczny
negocjacyjnych Klientow na typologie negocjacyjna Klientow

Wymienia swoje mocne strony

osobowosci jako negocjatora w Test teoretyczny
Charakteryzuje swoje mocne strony procesie zakupu

osobowosci jako negocjatora w

procesie zakupu i obszaréw do rozwoju
Wymienia swoje obszary do dalszego

. Test teoretyczny
rozwoju

Wymienia przyktad w modelu: Cecha —
iz . Test teoretyczny
Zaleta — Korzy$¢ — Dowod

Charakteryzuje aspekty w procesie L. L.
Lo L Opisuje zasady perswazyjnej
przygotowania sie do negocjacji Test teoretyczny

tacji ofert
bezposrednio wptywajace na ich efekt. prezentacy oterty

Wymienia przyktady (min. 3) wptywu

. . o Test teoretyczny
mowy ciata w procesie negocjacji

Wymienia i opisuje 1 wybrang
metode/technike rozmowy ze
zdenerwowana/agresywng osobga
(klientem)

Test teoretyczny
Opisuje i stosuje sposoby reagowania
na manipulacje i rézne trudne sytuacje
oraz zachowania drugiej strony

Definiuje na czym polega asertywna
L ; Test teoretyczny
odmowa w sytuacji biznesowe;j.

Opisuje wprowadzenie jednej, wybranej

Wykorzystuje poznane techniki techniki negocjacyjnej do codziennej
negocjacyjne w celu zwiekszenia pracy, ktéra przyczynia sie do Test teoretyczny
konkurencyjnosci swojej firmy. zwiekszenia konkurencyjnosci jego

firmy na rynku.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
TAK, dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektdw 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 potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie
kryteria ich weryfikacji,



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

TAK, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji.

Program

Szkolenie skierowane jest do pracownikéw odpowiedzialnych w procesie zakupéw za kontakt z dostawcami i uzgadnianie oraz negocjowanie
warunkéw zakupu.

MODUL I. EFEKTYWNA KOMUNIKACJA W CALYM PROCESIE NEGOCJACJI ZAKUPOWYCH (mini wyktad, ¢wiczenia, dyskusja, test)
1. Swiadome wywieranie wptywu negocjacyjnego w oparciu o znajomo$¢ osobowosci stron

2. Narzedziowa osobowos¢ trudnego partnera w negocjacjach o postawie nieasertywnej (agresywnej, biernej i manipulujacej)

3. Na co zwracac¢ uwage zeby rozpozna¢ osobowos$é rozméwcey?

¢ Podczas spotkania bezposredniego
e Podczas rozmowy telefonicznej

4. Narzedzia wywierania wptywu negocjacyjnego na Klientéw o poszczegdlnych osobowosciach w procesie:

¢ budowania efektywnej relacji negocjacyjnej

e przekonywania i argumentowania

¢ zapobiegania i reagowania na konflikt

e wywierania relacyjnego wptywu negocjacyjnego

e wywierania bezwzglednego wptywu negocjacyjnego

5. Sita i mowa ciata w procesie negocjacji zakupowych

¢ Pewnos¢ siebie i, sita przebicia” w negocjacjach
¢ Niewerbalne wywieranie wyptywu negocjacyjnego
¢ Uzyskiwanie informacji na podstawie obserwacji drugiej strony negocjac;ji

MODUL II. 1 ETAP NEGOCJACJI - techniki, zasady przydatne na poszczegélnych etapach negocjacji zakupowych (mini wyktad,
¢wiczenia, dyskusja, dzielenie sie najlepszymi praktykami i sprawdzonymi technikami)

1. Przygotowanie do negocjowania kontraktéw handlowych

« |dentyfikacja informacji, ktérych potrzebujemy
e Warunki wewnetrzne i zewnetrzne determinujgce negocjatora
¢ Potrzeby wtasne i drugiej strony negocjacji

2. Zmienne negocjacyjne

e Okreslanie zmiennych negocjacyjnych
e Priorytet zmiennych dla obu stron
» Wartosci zmiennych negocjacyjnych

MODUL Iil. 2 ETAP NEGOCJACJI ZAKUPOWYCH (mini wyktad, ¢wiczenia, dzielenie sie najlepszymi praktykami i sprawdzonymi
technikami)

1. Rozréznianie stanowisk i intereséw stron negocjaciji

e Cele i stanowiska

e Potrzeby i interesy

¢ Odkrywanie intereséw partnera

¢ Negocjacje jako sposéb zaspakajania potrzeb a nie deklaracji w stanowisku

2. Dazenie do korzystnych rezultatéw

e Efekt ,wygrany — wygrany” jako jedna z mozliwosci



¢ Asertywna wymiana ustepstw
¢ Negocjowanie pakietu i tryb warunkowy

MODUL IV. 3 ETAP NEGOCJACJI ZAKUPOWYCH (mini wyktad, ¢wiczenia, dyskusja, dzielenie sie najlepszymi praktykami i sprawdzonymi
technikami)

1. Manipulacje w negocjacjach
e Taktyki i blefy negocjacyjne
¢ Nasza reakcja na gry handlowo — negocjacyjne / blefy drugiej strony
e Korzysci i zagrozenia wynikajgce ze stosowania manipulacji w negocjacjach

2. Sytuacje trudne w negocjacjach

e Metody rozmowy ze zdenerwowang czy agresywng osoba.
e Asertywne przeciwstawianie sie prébom manipulacji
e Sposoby panowania nad wtasnym stresem

MODUL V. 4 ETAP NEGOCJACJI - potwierdzenie ustalen (mini wyktad, ¢wiczenia, wnioski, podsumowania i dyskusje na forum grupy)
1. Potwierdzenie ustalen negocjaciji i kontrola ich wdrozenia

e Akceptacja warunkéw i potwierdzenie ustalert negocjacji
e Opracowanie dalszych dziatan
¢ Kontrola wdrozenia uzgodnionych warunkéw

2. Podsumowanie szkolenia dla dziatéw zakupowych
¢ Syntetyczne podsumowanie tresci szkolenia
MODUL VI. WALIDACJA - test teoretyczny rozdawany przez Trenera a sprawdzany przez WALIDATORA
Metody pracy, ktére zastosujemy podczas szkolenia:
Zajecia odbywaja sie w formie warsztatu opartego na aktywizacji uczestnikéw szkolenia poprzez:

e prace w zespotach,

e gry symulacyjne/ ¢wiczenia praktyczne - oparte na rzeczywistych przyktadach,
¢ testy rozwojowo - szkoleniowe,

¢ wnioski, podsumowania i dyskusje na forum grupy,

¢ dzielenie sie najlepszymi praktykami i sprawdzonymi technikami.

Proporcja zaje¢ praktycznych do teoretycznych to 60/40
Ustuga jest prowadzona w trybie godzin dydaktycznych (45min). Przerwy nie wliczajg sie w czas trwania ustugi.
Szczegotowe informacje dotyczace szkolenia znajduja sie pod ponizszym linkiem:

https://szkolenia.avenhansen.pl/szkolenia-otwarte/skuteczny-negocjator-w-dziale-zakupow-2025-06-23-krakow.html

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 12



Przedmiot / temat

. Prowadzacy
zajec

MODUL 1.

EFEKTYWNA
KOMUNIKACJA
W CALYM
PROCESIE
NEGOCJAC (mini
wyktad,
¢wiczenia,
dyskusja, test)

Maciej
Leszczynski

Maciej

Przerwa

Leszczynski

X3P MODUL I1.

1ETAP

NEGOCJACJI -

techniki zasady

przydatne na
poszczegolnych

etapach

negocjacji (mini Maciej
wyktad, Leszczynski
¢éwiczenia,

dyskusja,

dzielenie sie

najlepszymi

praktykami i

sprawdzonymi

technikami)

Maciej
Leszczynski

Przerwa

MODUL II1.
2 ETAP
NEGOCJACJI -
cz. | (mini
wyktad,
¢éwiczenia,
dzielenie sie
najlepszymi
praktykami i
sprawdzonymi
technikami)

Maciej
Leszczynski

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
23-06-2025 10:00
23-06-2025 13:30
23-06-2025 14:00
23-06-2025 15:30
23-06-2025 15:45

Godzina
zakonczenia

13:30

14:00

15:30

15:45

17:00

Liczba godzin

03:30

00:30

01:30

00:15

01:15



Przedmiot / temat

. Prowadzacy
zajec

@3B MODUL IIl.

2 ETAP

NEGOCJACJI -

cz. Il (mini

wyktad,

¢éwiczenia, Maciej
dyskusja, Leszczynski
dzielenie sie

najlepszymi

praktykami i

sprawdzonymi

technikami)

MODUL IV.

3 ETAP

NEGOCJACJI -

cz. | (mini

wyktad,

¢éwiczenia, Maciej
dyskusja, Leszczynski
dzielenie sie

najlepszymi

praktykami i

sprawdzonymi

technikami)

Maciej
Leszczynski

Przerwa

MODUL IV.

3 ETAP

NEGOCJACJI -

cz. Il (mini

wyktad, dyskusja,

pracaw Maciej
zespotach, Leszczynski
dzielenie sie

najlepszymi

praktykami i

sprawdzonymi

technikami)

Maciej
Leszczynski

Przerwa

Data realizacji
zajeé

24-06-2025

24-06-2025

24-06-2025

24-06-2025

24-06-2025

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:00

10:30

10:45

13:00

Godzina
zakonczenia

10:00

10:30

10:45

13:00

13:30

Liczba godzin

01:00

00:30

00:15

02:15

00:30



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L . , . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

MODUL V.

4 ETAP

NEGOCJACJI -

potwierdzenie

ustalen (mini .
Maciej

wyktad, Lo 24-06-2025 13:30 15:45 02:15

- . Leszczynski

éwiczenia,

whioski,

podsumowania i

dyskusje na

forum grupy)

WALIDACJA -
test teoretyczny
rozdawany przez
Trenera a
sprawdzany
przez
WALIDATORA

24-06-2025 15:45 16:00 00:15

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1943,40 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 580,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 121,46 PLN

Koszt osobogodziny netto 98,75 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1
0 Maciej Leszczynski

‘ ' Autor, konsultant i trener przy realizacji kompleksowych programéw szkoleniowych dla kluczowych
Klientow

Przez trzynascie lat pracowat w biznesie i posiada doswiadczenie zaréwno z zakresu sprzedazy i



negocjacji jak i zarzadzania pracownikami dziatu sprzedazy.

1. Wydziat Zarzadzania i Marketingu w Wyzszej Szkole Przedsiebiorczosci i Zarzadzania im. L.
Kozminskiego w Warszawie.

2. Szkota Trenerow Biznesu , Trop” dziatajgcej pod Patronatem Polskiego Towarzystwa
Psychologicznego.

3. Szkota Treneréw Rozwoju Osobistego Metodg Tippinga

4. Szkolenie akredytacyjnege dla Treneréw Insights Discovery

5. Szkota Coachingu Narzedziowego

6. Szkolenie akredytacyjne z nowej wersji metodologii KirkPatrick’a (poszkoleniowe narzedzia
prowadzgce szkolony zespét do osiggania wyznaczonych celéw).

7. Szkota Coachéw ICF ACSTH z egzaminacjag VCC.

Wybrane, zrealizowane projekty szkoleniowo-doradcze:

« W MUREXIN i koncernie DELL dzielit si¢ wiedzg jak pozyskiwac i zarzadza¢ kluczowymi Klientami
w celu maksymalizacji zyskow.

+ Na zlecenie Towarzystwa Ubezpieczeniowego ROYAL PBK opracowat i uczestniczyt we wdrazaniu
jednolitych dla catej korporacji standardéw sprzedazowej obstugi Klienta.

« Dla pracownikéw CIBA VISION prowadzit cykl szkolen zwigzanych ze sprzedazg Ich produktdw.

+ Sprzedawcom BIMS PLUS przekazywat nowg koncepcje pozyskiwania kluczowych Klientow.

+ W TIME (Radio Eska) dzielit sie wiedzg i doswiadczeniem z zakresu efektywnej sprzedazy.

+ Pracownikéw HANZA Grupa Inwestycyjna uczyt za

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Autorskie materiaty szkoleniowe (skrypy, ¢wiczenia) oraz certyfikat ukoniczenia szkolenia (przy frekwencji min. 80%)

Warunki uczestnictwa

Prosimy o wypetnienie formularza zgtoszeniowego na stronie ,Baza Ustug Rozwojowych”.

Wypetnienie formularza zgtoszeniowego jest jednoznaczne z akceptacjag regulaminu szkolen otwartych AVENHANSEN, ktéry jest dostepny
pod linkiem:

https://szkolenia.avenhansen.pl/regulamin-szkolen-otwartych.htmi

Bezkosztowa anulacja mozliwa do 8 dni przed planowanym terminem szkolenia

Informacje dodatkowe

W ramach szkolenia otwartego gwarantujemy Panstwu:

* Mitg i fachowa obstuge

« Profesjonalizm trenera

+ Ciekawe materiaty szkoleniowe

+ Dyplomy ukoriczenia szkolenia

+ Wsparcie poszkoleniowe Trenera (do miesigca po zakoriczonym szkoleniu)

+ Mozliwos¢ uzyskania pomocy od Treneréw poprzez profesjonalne forum szkoleniowe, stworzone specjalnie na tego rodzaju potrzeby.

+ Mozliwos$¢ wptywu na zakres i przebieg szkolenia akceptowalny przez wszystkich jego uczestnikéw



1 godz. szkoleniowa = 45 min.

Adres

ul. Straszewskiego 17
31-101 Krakéw

woj. matopolskie
Hotel*****Radisson Blu

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

o Klimatyzacja
o Wi

o Udogodnienia dla oséb ze szczegdlnymi potrzebami

Kontakt

ﬁ E-mail kszypowska@avenhansen.pl

Telefon (+48) 515212 452

Katarzyna Szypowska



