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Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

SZKOLENIE ADRESOWANE JEST DO:

¢ Pracownikow Dziatéw Zaopatrzenia
e Pracownikéw Dziatéw Zakupdéw
¢ Pracownikow Dziatéw Logistyki
Grupa docelowa ustugi ¢ Pracownikow Dziatéw Przetargéw
¢ Pracownikéw Dziatéw Importu
e oraz wszystkich oséb, ktére podczas negocjacji zaskakiwane sa
taktykami testujgcymi ich kreatywno$¢, odwage i pewnos¢ siebie.

Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakonczenia rekrutacji 10-04-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 12

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

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



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga "Kupiec doskonaty 2.0 - jak zostaé liderem zakupow?" przygotowuje do zwiekszenie umiejetnosci
negocjacyjnych i zakupowych, zwiekszenie efektywnosci osobistej w procesach zakupowych

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

- omawia jak dobra¢ strategie
negocjacyjna do konkretnego typu
produktu

- wyjasnia jak segmentowac kategorie
zakupowe i dostawcow

- omawia wykorzystanie Matrycy

Uczestnik zarzadza procesami Kraljica w praktyce negocjacyjnej
: . - o Test teoretyczny
zakupowymi - omawia techniki negocjacyjne,
pozwalajace osiggac lepsze warunki
zakupowe

- omawia jak budowa¢ trwate i
partnerskie relacje z dostawcami
- omawia jak rozpoznawaé
manipulacyjne techniki

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 walidacji?

TAK

Program

Ustuga skierowana do osdb, ktére pracujg w dziale zaopatrzenia, specjalistow ds. zakupow, pracownikéw dziatéw logistyki i importu.

Ustuga stacjonarna, realizowana w ramach 1 grupy szkoleniowe;.



1 godzina szkolenia = 45 minut

Przerwy nie wliczajg sig¢ 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

Fundamenty merytoryczne kupca doskonatego

Rola zakupéw i kupcéw w budowaniu przewagi konkurencyjne;j.

Wptyw zakupdéw na wynik finansowy firmy.

Elastycznosc¢ i zmiennos$é podejscia w negocjacjach kupieckich.

Matryca Kraljica jako narzedzie segmentacji zakupdéw.

Geneza i struktura matrycy Kraljica (krytyczno$¢ dostaw a ryzyko dostaw).

Cztery kategorie zakupow: Standardowe, DZwigniowe, Kategorialne (butelki), Strategiczne.
Jak dobraé¢ strategie negocjacyjng do konkretnego typu produktu?

Analiza pozycji sity. Narzedzia oceny pozycji negocjacyjnej (Porter, TCO, SWOT, 5W).
Ocena dostawcy: analiza rynku, ryzyk i alternatyw.

Jak budowac relacje z dostawcami, nie tracac przewagi?

BATNA. ZOPA. Zarzadzanie relacjami i zaufaniem w negocjacjach.

Identyfikacja zrédet sity negocjacyjne;.

Case study: Matryca Kraljica w praktyce negocjacyjnej — analiza przypadkéw i btednych klasyfikacji. Dlaczego negocjacje sa
nieefektywne.

Fundamenty negocjacyjne kupca doskonatego

Zaawansowany trening negocjacyjny

Taktyki negocjacyjne w zaleznosci od pozycji w matrycy Kraljica.
Matryca Kraljica w praktyce negocjacyjnej

Budowanie partnerstwa (zakupy strategiczne)

Produkty strategiczne, jak rozwija¢ relacje partnerskie z dostawcami, nawigzywa¢ dtugoterminowe kontrakty, ocenia¢ i mierzy¢ ich efektywnos¢,
by zabezpieczy¢ ryzyka wynikajace z tej wspétpracy.

Case study: symulacja negocjacji z dostawca komponentow o wysokim znaczeniu

* Negocjacje twarde vs migkkie

e Taktyki wptywu (kotwiczenie, odwrdcenie presji, rozbijanie pakietéw)

¢ Techniki ,WIN-WIN" w kontekscie strategicznych relacji Kluczowa kompetencja: wiedzie¢, kiedy naciska¢, a kiedy wspiera¢.
¢ Chodzi o umiejetno$é¢ budowania zaufania i wptywu - nie dominacji.

e Wplyw i perswazja w negocjacjach strategicznych.

Case study: symulacja negocjacji z dostawca pod presja czasu

¢ Co zrobi¢, gdy dostawca ,dyktuje warunki”?
¢ Negocjowanie pod presjg (np. kryzys dostaw, przestoje)
¢ Sytuacje konfliktowe — jak deeskalowac napiecie
Maksymalizacja wartosci (zakupy dZwigniowe)
Produkty Dzwignie, jak wykorzysta¢ nasze wszystkie mozliwosci zakupowe by osiggna¢ najlepsze wyniki w negocjacjach.

Krétkie case study: ,Jak jedna taktyka przyniosta firmie 18% oszczednosci”.

Identyfikacja przewag — co stanowi ,dZwignie"?



e Wolumen

e Termin ptatnosci

¢ Konkurencja dostawcow

e Wartos$¢ catkowita kontraktu

Case study: symulacja negocjacje zakupu ustug / produktow.

Kotwiczenie cenowe - kto pierwszy ten wygrywa.

Technika ,rozbijania pakietéw”.

Przecigganie negocjacji w czasie vs szybkie zamkniecie.

Jak uzyskaé wiecej za te sama cene: warunki dodatkowe, gwarancje, szkolenia.
Redukcja ryzyka (zakupy butelkowe) bottleneck items

Waskie Gardta, jak skupi¢ sie na zagwarantowaniu dostaw.

Czym sa bottleneck items i dlaczego sa niebezpieczne?

Jakie sg Zrédta ryzyka w zakupach waskogardtowych? (brak zamiennikdw, monopol, dtugi lead time)
Ocena krytycznosci komponentu — analiza wptywu na ciggtos¢ produkgiji.

Case study: symulacje negocjacji pod presja braku zapasow.

Zarzadzanie emocjami i napigciem zespotu.

Ochrona relacji z dostawcg mimo trudnych warunkéw.

¢ Taktyka ,Wzajemnych korzysci”

e ,Zamiana ryzyk na wartosci”

¢ Taktyka ,Migkkiego wptywu”

¢ ,Rezerwa strategiczna”

e ,Zamrozenie cen przez stabilno$¢”

e ,Early Commitment” — wczesniejsze zamdwienia w zamian za gwarancje

Taktyka ,Partnerstwa w innowac;ji”
Jak zmniejsza¢ ryzyko jeszcze przed negocjacjami:

° umowy ramowe

o dywersyfikacja zrédet

e zakupy prewencyjne

¢ wspotdzielenie planéw produkcyjnych z dostawca

Tworzenie planu B i C - sourcing awaryjny

Minimalizacja kosztow (zakupy standardowe)

Produkty standardowe, a automatyzacja procesu negocjaciji.
Fundamenty psychologiczne kupca doskonatego

Odpornos¢ psychiczna (resilience). Praca pod presja, ciggte zmiany cen, napiecia w faricuchu dostaw. Jak nie wypalié¢ sie, kiedy ciaggle
jestes pomiedzy ogniami?

Kupiec doskonaty nie zatamuje sie po ,porazce” negocjacyjne;j.

Potrafi przeanalizowa¢ sytuacje i wrécic silniejszy.

Traktuje odmowe jako zaproszenie do innego rozwigzania, nie jako koniec rozmowy.
Kontrola stresu, opanowanie, zimna gtowa = wieksza skutecznos¢.

Umiejetnosc¢ wyciszenia emocji w sytuacjach konfliktowych lub pod presja czasu.

Zarzadzanie presja i przecigzeniem



Budowanie autorytetu i zaufania

Inteligencja emocjonalna kupca.

Pewnos¢ siebie wynikajgca z wiedzy i przygotowania.

Spdéjnosé: mowa ciata = ton gtosu = stowa.

Kupiec, ktéry ,wie, co méwi” = partner do rozmow, nie cel ataku.
Asertywnosc¢ z klasa

Umiejetnosc¢ powiedzenia ,nie” w sposéb grzeczny, ale stanowczy.
Wyznaczanie granic bez agresji i manipulacji.

Nieuleganie presji, ale tez nieprzerywanie relacji.

Psychologia wptywu — znajomos¢ technik manipulacyjnych
Zasady skutecznej perswazji.

Jak przekonujgco méwié i argumentowad.

Rozpoznawanie manipulacyjnych technik, presji czasu, ,ostatnich sztuk”, fatszywych ograniczen.

Obracanie technik na swoja korzys¢.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 11

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
- Prowadzacy . . ; .
zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia

Kupiec

doskonaty 2.0-
jak zostaé
liderem
zakupéw-czesé I-
wyktad

Trener Effectu 16-04-2026 09:00 10:30

Kupiec

doskonaty 2.0- Trener Effectu 16-04-2026 10:30 10:45
przerwa

Kupiec

doskonaty 2.0—
jak zosta¢
liderem
zakupoéw-czesé
Il-wyktad

Trener Effectu 16-04-2026 10:45 12:15

Kupiec

doskonaty 2.0- Trener Effectu 16-04-2026 12:15 12:30
przerwa

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:15



Przedmiot / temat
zajec

Kupiec

doskonaty 2.0—
jak zosta¢
liderem
zakupow-czesé
lll-wyktad

Kupiec

doskonaty 2.0-
przerwa

Kupiec

doskonaty 2.0-
jak zostaé
liderem
zakupow-czesé
IV-wyktad

Kupiec

doskonaty 2.0-
jak zostaé
liderem
zakup6w-czesé I-
wyktad

Kupiec

doskonaty 2.0-
przerwa

D Kupiec

doskonaty 2.0—
jak zosta¢
liderem
zakupow-czesé
Il-wyktad

DD Kupiec

doskonaty 2.0-
jak zostaé
liderem
zakupow-
WALIDACJA-test

Cennik
Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Prowadzacy

Trener Effectu

Trener Effectu

Trener Effectu

Trener Effectu

Trener Effectu

Trener Effectu

Data realizacji
zajeé

Godzina
rozpoczecia

16-04-2026 12:30
16-04-2026 13:30
16-04-2026 14:15
17-04-2026 09:00
17-04-2026 10:30
17-04-2026 10:45
17-04-2026 12:15

Cena

2 212,77 PLN

Godzina
zakonczenia

13:30

14:15

16:15

10:30

10:45

12:15

12:30

Liczba godzin

01:00

00:45

02:00

01:30

00:15

01:30

00:15



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1799,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 184,40 PLN
Koszt osobogodziny netto 149,92 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
M

1z1

Trener Effectu

Doswiadczony trener i negocjator. 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 czotowki 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 swiecie.

tacznie przeprowadzita ponad 400 projektéw szkoleniowych z zakresu negocjaciji, perswazji,
komunikacji i wptywu oraz technik antymanipulacji dla organizacji komercyjnych, rzadowych i
samorzadowych takich jak m.in.: ING Bank Slqski 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.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty w formie papierowej

Informacje dodatkowe

Szkolenie stacjonarne.

Podana liczba godzin ustugi dotyczy godzin lekcyjnych.

Cena szkolenia zawiera: udziat w szkoleniu, materiaty szkoleniowe i pomocnicze, konsultacje indywidualne z wyktadowca, certyfikat o

podwyzszeniu kwalifikacji zawodowych, dwa lunche, przerwy kawowe, optate parkingowa.

Zwolnienie z podatku VAT zgodnie z § 3 ust. 1 pkt. 14 Rozporzadzania Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013r. w sprawie zwolnien od podatku od
towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnief/ Dz. U. z 2013r. poz. 1722 z p6zn. zm.

Zwolnienie dotyczy tylko w przypadku dofinansowania w min. 70%



Adres

ul. dr Michata Grazynskiego 10
43-450 Ustron
woj. $laskie

Hotel OLYMPIC****Wellness&SPA — najlepiej oceniany czterogwiazdkowy hotel w Ustroniu z przepieknym nowo
otwartym Centrum Wellness (basen, jacuzzy, sauny, sitownia). Luksusowy, urokliwie potozony nad rzekg Wistg, w samym
centrum uzdrowiska. Wyréznia wysmienitg kuchnia, ktéra zadowoli najbardziej wymagajacych Gosci.

Mozliwe jest zakwaterowanie w hotelu na dzien przed rozpoczeciem szkolenia od godziny 16:00 bez dodatkowych optat.
Kolacja w tym dniu w godz. 19:00 - 21:00.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

O Joanna Kus$
ﬁ E-mail effect@effect.edu.pl

Telefon (+48) 662 297 689



