Mozliwos$¢ dofinansowania

EHSEMPER

Centrum Organizacji
Szkolen i
Konferencji SEMPER
Magdalena
Wolniewicz-Kesaria

18,8, 8.6 ¢

1 709,70 PLN brutto
1 390,00 PLN netto
106,86 PLN brutto/h
86,88 PLN netto/h

Negocjacje zakupowe w praktyce - czyli jak
skutecznie krok po kroku budowa¢
wiasciwe relacje z dostawcami.

Numer ustugi 2025/02/20/8282/2571530

© Krakéw / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

® 16h

5 18.08.2025 do 19.08.2025

Informacje podstawowe

Kategoria

Biznes / Negocjacje

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania

wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Warsztat szkoleniowy przeznaczony jest przede wszystkim dla:
-specjalistéw i kierownikéw dziatéw zakupow

-pracownikéw odpowiedzialnych za uzgadnianie warunkéw handlowych z
kontrahentami

Grupa docelowa ustugi

-kadry menedzerskiej Sredniego i wyzszego szczebla

-0s6b podejmujgcych wazne decyzje szczegdlnie w zakresie zarzadzania
tancuchem dostaw, negocjowania z dostawcami, wspétpracy handlowej
oraz obnizania kosztéw w organizacji.

Minimalna liczba uczestnikow 5

Maksymalna liczba uczestnikow 15

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

17-08-2025

stacjonarna

16

Znak Jakosci TGLS Quality Alliance



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga ma na nabycie kompetencji w zakresie wykorzystania réznych taktyk i strategii negocjacyjnych. Przeanalizujemy

krok po kroku wyczerpujace studia przypadkow, tak aby zakonczy¢ negocjacje z sukcesem.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Wiedza:

-definiuje pojecia z zakresu negocjaciji,
-planuje jak skutecznie przygotowac sie
do rozméw negocjacyjnych z

Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

- Wskazuje réznice miedzy

poszczegolnymi pojeciami i wyjasnia

ich zastosowanie w praktyce.

-Tworzy plan przygotowania do

negoclac-jl uwzg!ednlajqcy anallze. . Test teoretyczny
potrzeb, intereséw stron oraz mozliwe

scenariusze.

kontrahentami. -Uzasadnia wybér strategii
negocjacyjnej w odniesieniu do
specyfiki kontrahenta.
Kwalifikacje
Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?
Tak, dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji 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 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 walidac;ji?

Tak, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji

Program

 szkolenie trwa 2 dni (16h)
¢ zajecia odbywajg sie w godzinach 10.00-18.00 pierwszego dnia oraz 09.00- 17.00 drugiego dnia wedtug harmonogramu:

Dzien |



10:00 - 10:10 -PRE TEST do uzupeftnienia przed szkoleniem
10:10 - 12:00 -szkolenie
Wprowadzenie do szkolenia

1. Cel szkolenia

2. Program

3. Logistyka

12:00 - 12:15 - przerwa kawowa

12:15 - 14:00 - szkolenie

Negocjacje — wprowadzenie

1. Definicje negocjaciji

2. Rodzaje negocjaciji

14:00 - 14:30 - przerwa obiadowa
14:30 - 16:00 - szkolenie

Indywidualny styl negocjacyjny

1. Autodiagnoza

2. Wiasny styl a styl drugiej strony

3. Dobry negocjator — konieczne kompetencje
16:00 - 16:15 — przerwa kawowa

16:15 - 18:00 - szkolenie

Komunikacja z klientem

1. Model DiSC

2. Analiza wtasnego stylu

3. Rozpoznawanie stylu drugiej strony

4. Narzedzia budowania korzystnej relacji
Dzieni Il

09:00 - 11:00 - szkolenie

11:00 - 11:15 — przerwa kawowa
Wywieranie wptywu

1. Perswazja

2. Techniki i narzedzia wptywu
Niezbywalne prawa kupieckie

11:15 - 13:00 - szkolenie

13:00 - 13:30 - przerwa obiadowa
Przygotowanie do negocjacji

1. Podstawowe pojecia przydatne podczas przygotowywania sie do negocjacji

2. Mozliwos$ci wzmacniania wtasnej BATNY



3. Persona

4. Model OARR

13:30 - 15:00 - szkolenie

15:00 - 15:15 — przerwa kawowa
Wybrane techniki negocjacyjne

1. Rozpoczecie rozméw

2. Negocjacje wtasciwe

3. Finalizacja negocjacji

15:15 - 16:40 - szkolenie
Asertywnos$¢ handlowa

Symulacja w oparciu o scenariusze.

16:40 — 16:50 — POST TEST walidacja po szkoleni

16:50 — 17:00 - podsumowanie i zakonczenie szkolenia

Szkolenie bedzie realizowane w wymiarze 12-godzinnym, gdzie 1 godzina odpowiada godzinie dydaktycznej ( 45min. )

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 2

Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé

Negocjacje
zakupowe w Trener SEMPER
praktyce

Negocjacje
zakupowe w Trener SEMPER
praktyce

Cennik
Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Data realizacji
zajeé

18-08-2025

19-08-2025

Cena

Godzina
rozpoczecia

10:00

09:00

1709,70 PLN

1390,00 PLN

Godzina

; X Liczba godzin
zakonczenia

18:00 08:00

17:00 08:00



Koszt osobogodziny brutto 106,86 PLN

Koszt osobogodziny netto 86,88 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

0 Trener SEMPER

‘ ' Trener Centrum Organizacji Szkolen i Konferencji SEMPER

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty dydaktyczne:

Standardowo zestaw materiatéw szkoleniowych obejmuje:

-autorski podrecznik Uczestnika szkolenia,

-materiaty dodatkowe wykorzystywane podczas warsztatéw praktycznych
-materiaty piSmiennicze [notatnik, dtugopis]

-certyfikat potwierdzajgcy ukoriczenie szkolenia

Warunki uczestnictwa

ZGLOSZENIE NA UStUGE
Rezerwacji miejsca szkoleniowego mozna dokonaé za posrednictwem BUR.

Dla jednostek budzetowych oraz przedsiebiorstw finansujacych udziat w szkoleniu w minimum 70% lub w catosci ze srodkow
publicznych stawka podatku VAT = zw.

Informacje dodatkowe

Materiaty dydaktyczne:

Standardowo zestaw materiatow szkoleniowych obejmuje:

-autorski podrecznik Uczestnika szkolenia,

-materiaty dodatkowe wykorzystywane podczas warsztatéw praktycznych

-materiaty piSmiennicze [notatnik, dtugopis]

-dyplom potwierdzajacy ukonczenie szkolenia

-konsultacje poszkoleniowe

-kazdy z Uczestnikéw otrzyma indywidualng karte rabatowa upowazniajacag do 10% znizki na wszystkie kolejne szkolenia otwarte
organizowane przez Centrum Organizacji Szkolen i Konferencji SEMPER

Cena szkolenia nie obejmuje noclegu.



Adres

ul. Sw. Tomasza 34/A
31-023 Krakow

woj. matopolskie

Szkolenia w Krakowie najczesciej realizujemy w Hotel*** Campanile.
W szczegdlnych przypadkach Organizator zastrzega sobie prawo do zmiany miejsca szkolenia na obiekt o tym samym
lub wyzszym standardzie i nie stanowi to zmiany warunkéw umowy.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

o Angelika Poznanska

ﬁ E-mail info@szkolenia-semper.pl

Telefon (+48) 570 590 060



