Mozliwo$¢ dofinansowania

Asertywny kupiec — daj sie zaprosic¢ do 2 212,77 PLN brutto

negocjacyjnego tancal 1799,00 PLN netto
184,40 PLN brutto/h

149,92 PLN netto/h
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Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Logistyka

SZKOLENIE ADRESUJEMY DO:

¢ Pracownikéw Dziatéw Zakupéw/Zaopatrzenia
¢ Pracownikow Dziatéw Inwestycji
Grupa docelowa ustugi e Pracownikéw Dziatow Logistyki
¢ 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 uczestnikéw 10
Maksymalna liczba uczestnikow 24
Data zakonczenia rekrutacji 15-05-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 12

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

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

Cel

Cel edukacyjny



Ustuga "Asertwny kupiec" przygotowuje do samodzielnego zarzadzania procesem negocjacyjnym z trudnym partnerem i
diagnozy swojego osobistego poziomu asertywnosci.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

- omawia jak diagnozowac¢ osobisty
poziom asertywnosci
- omawia jak skutecznie negocjowaé
- omawia sposoby egzekwowania
wilasnych prawa
Uczestnik zwigkszania swoja - omawia jak asertywne sygnalizowa¢
skuteczno$¢ dzieki asertywnosci swoje oczekiwania Test teoretyczny
- omawia jak w asertywny sposob
odmawiaé
- nie daje sie sprowokowac
- reaguje na manipulacje, agresywna
krytyke i atak

- omawia jak wykorzysta¢ asertywne
techniki budowania silnej pozycji

- omawia jak kontrolowaé¢ wtasne
emocje w trakcie negocjacji kupieckich

Uczestnik asertywnie prowadzi - omawia jak stosowac taktyki fazy
L o - . Test teoretyczny
negocjacje kupieckie przedwstepnej i wstepnej
- omawia jak stosowac taktyki fazy
koncowe;j

- omawia jak wprowadzaé elementy
wojny psychologicznej

- omawia jak dobiera¢ indywidualne

strategie dziatania

- omawia jak zarzadzac¢ relacjami z

dostawcami

- omawia jak skraca¢ dystans Test teoretyczny
- omawia jak stosowac techniki

docenienia i dowarto$ciowania partnera

- omawia jak stawia¢ warunki

wspotpracy dostawcom

Uczestnik buduje dtugofalowe relacje z
dostawcami

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 weryfikacji?



TAK

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

TAK

Program

Szkolenie jest skierowane do 0séb, ktore prowadza negocjacje kupieckie.
Ustuga stacjonarna realizowana w ramach 1 grupy szkoleniowej, bez podziatu na grupy.
1 godzina szkolenia = 45 minut

Przerwy nie wliczajg sie 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
https://effect.edu.pl/szkolenia-dla-dzialu-zakupow/asertywny-kupiec-intensywne-negocjacje-kupieckie?date=79477
Mindset kupca (nie zaopatrzeniowca)

¢ Negocjacje zaczynajg sie od pierwszego NIE.
e Zawsze zadaj wiece;j.
¢ Granica jest w tym miejscu, w ktérym masz jg w gtowie.

Jak przygotowa¢ sie do negocjac;ji?

¢ Co kupiec chce osiggnaé — moja analiza zakupowa, moje cele, KPI i cash flow firmy. Rola kupca w osigganiu celéw zakupowych w
organizacji.

¢ Budowanie pozycji negocjacyjnej — zestaw naszych przekonan o drugiej stronie negocjaciji.

e Gra pozoréw w negocjacjach.

¢ Pozafinansowe cele negocjacyjne kupca — jakos$¢, terminy, rabaty, Incoterms.

e Jezyk potrzeb, jezyk korzysci, jezyk straty.

e Sztuka stuchania migdzy wierszami.

Asertywnos$¢ — sztuka zwiekszania skutecznosci kupca

e Asertywnosc¢ kupca — o co ten szum?

¢ Dlaczego asertywnos¢ zwieksza skutecznos$¢ negocjaciji?

e Asertywnosc¢ jako zdolno$¢ egzekwowania wtasnych praw.

¢ Diagnoza osobistego poziomu asertywnosci — test diagnozujgcy osobisty poziom asertywnosci.
e Terytorium psychologiczne kupca — co to takiego?

¢ Asertywna kontrola wtasnego sposobu myslenia — zwiekszanie poczucia wtasnej wartosci i rozwijanie nastawienia na cel.
e Jak budowac¢ silniejszg pozycje w rozmowach z nowymi dostawcami?

* Kupiec mowi, czego chce, czyli asertywne wypowiadanie swoich oczekiwan.

* Roznice miedzy nieasertywnym a asertywnym sposobem wyrazania oczekiwan.

¢ Techniki asertywnego sposobu wyrazania oczekiwan — ,stanowcze tak”.

e Kupiec méwi czego NIE chce, czyli asertywny sposéb odmawiania.

* Roznice miedzy odmowa nieasertywna a asertywna.

¢ Mozliwosci wyboru zachowania w sytuacji otrzymania odmowy na prosbe.

¢ Relacje migdzyludzkie — asertywna wymiana opinii.

¢ Strategie skutecznego prezentowania swoich opinii i przekonan.

* Jak wyrazaé wtasne zdanie bez wstydu oraz nadmiernej, aroganckiej pewnosci siebie?

e Jak krytykowac konstruktywnie, czyli wszystko o feedback'u.

¢ Prezentacja wtasnego stanowiska wyjsciowego w dbatosci o to, aby byto wystarczajgco silne (czyli pozwalato na ruch negocjacyjny).
e Zawsze zadbaj o precyzje ustalen.

e Witasciwy dobor i wielko$é ustepstw.

¢ Jak nie da¢ sie sprowokowa¢ - reagowanie na manipulacje, agresywna krytyke i atak

¢ Asertywnos¢ wobec autorytetéw, oséb stojgcych wyzej w hierarchii



¢ Praktyczne stosowanie technik asertywnych — rozbrajanie gniewu, zastona dymna, zgoda asertywna
Taktyki i kontr-taktyki w negocjacjach.

* Asertywne techniki budowania silnej pozycji uzyteczne w trudnych sytuacjach negocjacji zakupowych.
* Techniki zgadzania sie na ustepstwo i prezentowanie nowego stanowiska negocjacyjnego.

¢ Techniki negocjacyjne zmniejszania cen — gry cenowe z dostawcami.

¢ Techniki asertywnej odmowy.

Taktyki fazy przedwstepnej i wstepnej

e Poprzeczka

* Przeciek

e Odwlekanie

e Adwokat diabta
* Drzwi w twarz

¢ Niska pitka

e Zgnity sledz

e Problem

¢ Deprecjonowanie
¢ Auto-deprecjacja

Taktyki fazy wtasciwej

e Ekspert

* Maskowanie

¢ Prébny balon

* Pozorne ustgpstwo
* Instancja wyzsza

* Smieszne pienigdze
e Dobry - zly

e Pozorny wybor

* tajcze

e Sedzia

Taktyki fazy koricowej

* Nazmeczenie

* Odktadanie

e Salami

* Fiasko

e Okienko

¢ Nagroda w raju

¢ Wycofanie

¢ Niepetne petnomocnictwa
e Skubanie

o Fifty- fifty

Wojna psychologiczna

e Tworzenie sytuacji stresujacej.

e Ataki personalne.

¢ Podwazanie kompetencji i wiarygodnosci partnera.
¢ Podwazanie racjonalnosci partnera.

¢ Stosowanie grozby.

Ciemna strona negocjacji — techniki wywierania wptywu, manipulacja i presja stosowana przez sprzedawcow

¢ Defensywa w negocjacjach kupieckich — obrona przed manipulacja i presjg stosowang przez sprzedawcéw.
¢ Co zrobi¢, gdy druga strona Cie zagnie?

¢ Negocjowanie z silniejszym partnerem.

e Jak reagowaé na argumenty sitowe i ,nie fair” ze strony dostawcy?

Budowanie dtugofalowych relacji z dostawca

¢ Indywidualne strategie dziatania — dobér w zalezno$ci od dostawcy oraz konsekwencje ich stosowania.



¢ Skracanie dystansu — kiedy warto wywota¢ efekt wspdinoty (,gra do jednej bramki”).
¢ Techniki docenienia i dowarto$ciowanie partnera.

¢ Kiedy warto poinformowac¢ o wyborze innego (tariszego dostawcy)?

e Jak sie zachowa¢, gdy dostawca odkryje nasz blef?

Gra negocjacyjna ,Metropoly” — zaawansowana symulacja negocjacji wielostronnych.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 11

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy . . . i Liczba godzin

zajec zajec rozpoczecia zakoriczenia

Asertywny

kupiec - daj sie
zaprosi¢ do
negocjacyjnego
tancal-czesé I-
wyktad

Trener Effectu 21-05-2026 09:00 10:45 01:45

Asertywny

. Trener Effectu 21-05-2026 10:45 11:00 00:15
kupiec—przerwa

Asertywny
kupiec - daj sie
zaprosi¢ do
negocjacyjnego
tancal-czes¢ lI-
wyktad

Trener Effectu 21-05-2026 11:00 12:15 01:15

Asertywny

. Trener Effectu 21-05-2026 12:15 12:30 00:15
kupiec-przerwa

Asertywny
kupiec - daj sie
zaprosi¢ do
negocjacyjnego
tancal-czesé llI-
wyktad

Trener Effectu 21-05-2026 12:30 13:30 01:00

Asertywny

. Trener Effectu 21-05-2026 13:30 14:15 00:45
kupiec—przerwa

Asertywny
kupiec - daj sie
zaprosi¢ do
negocjacyjnego
tancal-czesé IV-
wyktad

Trener Effectu 21-05-2026 14:15 16:15 02:00



Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé

Asertywny
kupiec - daj sie
zaprosi¢ do
negocjacyjnego
tancal-czesé I-
wyktad

Trener Effectu

Asertywny

. Trener Effectu
kupiec—przerwa

Asertywny

kupiec - daj sie

zaprosi¢ do
. Trener Effectu
negocjacyjnego

tancal-czesé lI-
wyktad

Asertywny
kupiec - daj sie
zaprosi¢ do
negocjacyjnego
tancal-
WALIDACJA-test

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

Trener Effectu

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
22-05-2026 09:00
22-05-2026 10:30
22-05-2026 10:45
22-05-2026 12:15

Cena

2212,77 PLN

1799,00 PLN

184,40 PLN

149,92 PLN

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

12:15

12:30

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:15



Ekspert negocjacji zakupowych, zawodowy negocjator
Jeden z najskuteczniejszych w Polsce Ekspertéw twardych negocjacji.

Posiada ponad 20 letnie doswiadczenie w sprzedazy oraz 15 letnie doswiadczenie w negocjacjach.
Wielokrotnie negocjowat wielomilionowe kontrakty z biznesmenami z Rosji, Ukrainy, Niemiec,
Francji, Austrii, Witoch, Tajwanu czy Chin. Negocjowat kontrakty z najwiekszymi sieciami marketow w
Polsce i Europie typu Tesco, Leroy Merlin, Castorama, Hornbah, Epicentr itp.

Stale wspotpracuje jako konsultant dziatéw sprzedazy i gtéwny trener wielu firm - lideréw w swoich
branzach. Wychowat kilkuset swietnych handlowcéw. Chetnie dzieli sie swoim doswiadczeniem
negocjacyjnym z kupcami.

Jest certyfilkowanym trenerem coachéw Corporate Coach U® Poland. Jest aktywnie dziatajgcym
executive coachem i prekursorem coachingu prowokatywnego w Polsce znanym jako BAD COACH.
Posiada doswiadczenie w srodowisku projektowym potwierdzone certyfikatem zarzadzania
projektami Prince2® Registered Practitioner APMG International ( nr cert. 02611152-01-ER86).

Ukonczyt The Art and Science of Coaching, Erickson College International.
Jest redaktorem naczelnym najwiekszego polskiego portalu o sprzedazy
www.biznesmusisprzedawac.pl oraz redaktorem dziatu negocjacje miesiecznika branzowego ,Nowa

sprzedaz”.

Pisze dla Benefit, Marketer+, OnetManager, Forbes, i wielu innych branzowych redakciji.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty w formie papierowe;.

Informacje dodatkowe

Ustuga w formie stacjonarnej.

Podana liczba godzin ustugi dotyczy godzin lekcyjnych.

Cena szkolenia zawiera: udziat w szkoleniu, materiaty szkoleniowe i pomocnicze, konsultacje indywidualne z wyktadowcg, 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 zwolniefi/ Dz. U. z 2013r. poz. 1722 z p6zn. zm.

Zwolnienie dotyczy tylko w przypadku dofinansowania w min. 70%

Adres

ul. dr. Michata Grazyriskiego 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 kuchnig, ktéra zadowoli najbardziej wymagajgcych Gosci.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Widfi

Kontakt

ﬁ E-mail effect@effect.edu.pl

Telefon (+48) 662 297 689

Joanna Kus



