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Szanowni Panstwo,

Przedstawiamy oferte szkolenia z zakresu NEGOCJACJI Z DOSTAWCAMI prowadzanego przez Jacka Jarmuszczaka.

Zapraszamy do zapoznania sie z innymi propozycjami szkolen.

Z wyrazami szacunku
Zespot CSK PARTNER
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OPIS SZKOLENIA

Zapraszamy na szkolenie podczas ktérego Uczestnicy bedg przygotowywani do
prowadzenia efektywnych negocjacji w procesie zakupdw produkcyjnych i technicznych.
Warsztaty majg na celu przede wszystkim przedstawienie metod dziatania, stosowanych
taktyk i mozliwosci strony kupujacej. Skupimy sie na wzroscie umiejetnosci
negocjacyjnych uczestnikdw, w szczegdlnosci przygotowania negocjacji, pozycjonowania
na osi sita stabos¢ (z wykorzystaniem profesjonalnych narzedzi), doboru odpowiedniej
taktyki, umiejetnos¢ ,czytania”, rozumienia drugiej strony, wywierania presji na
dostawcach oraz stawiania dobrego celu negocjacji.
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Atutem spotkania jest dobdr uczestnikdbw tj. Pracownikdw dziatdéw zakupdw,
przygotowania produkcji, zaopatrzenia firm produkcyjnych, ktérzy pracujagc w podobny
sposbb, podzielajg podobne problemy oraz wyzwania w procesie zakupowym. Docelowy
profil Uczestnikow ukierunkuje skupienie sie na praktycznych zagadnieniach zwigzanych z
zakupami produkcyjnymi i technicznymi.
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CELE SZKOLENIA

— Poznanie narzedzi, ktore profesjonalni kupcy wykorzystuja do przygotowywania sie do
negocjacji (Matryca Kraljic, Model Wiatraka, model 11CS, model CBD oraz TCO, analiza
finansowa).

— Poznanie taktyk kupieckich stosowanych na kazdym etapie wspdtpracy — podczas
przetargu, negocjowania kar umownych, wywieranie wptywu na dostawce.

— Atrakcyjnos¢ oczami klienta i atrakcyjnos¢ oczami dostawcy (model wiatraka).

— Bardzo szczegétowa analiza BATNA, z wykorzystaniem profesjonalnych narzedzi
kupieckich.

—Jak bronic cene gdy dostawca chce jg podnies¢ — techniki obrony ceny przez kupcow.

— Poznanie/ugruntowanie zasad negocjacji kupieckich — w odréinieniu od taktyk
negocjacyjnych stosowanych w zaleznosci od potrzeby.

— Zrozumienie negocjacji z punktu widzenia sprzedawcy/dostawcy oraz rozpoznawania
blefu.
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CELE SZKOLENIA

— W trakcie szkolenia odbedzie sie kilka gier zgodnie z przygotowanymi scenariuszami na
bazie autentycznych sytuacji z ,zycia wzietych” podczas ktorych uczestnicy bedg na
zmiane wecielac sie w role kupujgcego i sprzedajgcego. Po kazdej z sesji gier trener udzieli
uczestnikom informacji zwrotnej i wskazowek dalszego postepowania.

— Podczas szkolenia wspdlnie z uczestnikami trener poddaje refleksji model budowania
relacji biznesowych — win-win, czy modelu ,,wyciskania cytryn”

NEGOCUJACJEZ
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PROGRAM SZKOLENIA - (AUTOR: JACEK JARMUSZCZAK)
DZIEN |

1. Negocjacje krok po kroku, czyli doktadna analiza procesu.

2. Pozycjonowanie na osi sita stabos$¢, profesjonalne narzedzia kupieckie — ,,Matryca Kraljic” oraz i model ,,11Cs”.
3. Najwazniejsze pytanie negocjacji kupieckich — Jaka jest Twoja BATNA? Rozebranie BATNA na czynniki pierwsze.
4. Atrakcyjno$¢ oczami klienta i atrakcyjnos¢ oczami dostawcy — ,,Model Wiatraka”.

5. Taktyki kupieckie stosowane na etapie rozpoznania rynku — czyli, negocjacje rozpoczynajg sie od pierwszego
kontaktu z dostawca.

6. Przygotowanie negocjacji TCO (catkowity koszt posiadania).

7. Wykorzystanie Informacji Zwrotnej w procesie negocjacji z dostawcga. Czyli ,,nie negocjuj” jako najpotezniejsza
taktyka kupiecka.

8. Negocjacje ramowej umowy zakupowej. Najwazniejsze zapisy, ktdre gwarantujg respektowanie postanowien
umowy.

9. Jak w tatwy sposdb negocjowac kary umowne z dostawcga? Techniki negocjacji kar umownych.
10. Gra symulacyjna
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PROGRAM SZKOLENIA - (AUTOR: JACEK JARMUSZCZAK)
DZIEN II

1. Zasady Negocjacji. W odrdznieniu od taktyk negocjacyjnych stosowanych w zaleznosci od potrzeby, zasady sg
uniwersalne i dziatajg zawsze, niezaleznie od tego czy jestesmy ich swiadomi czy tez nie.

. Gra symulacyjna oparta na scenariuszu z zycia wzietym.

. Techniki obrony ceny przez dostawcéw.

. Przyktady negocjacji w zaleznosci o stylu negocjatora i kultury kraju.

. Taktyki negocjacyjne — przedstawienie konkretnych taktyk i przyktadéw ich stosowania w praktyce.
. Test stylu negocjatora — ¢wiczenie na okreslenie naturalnego stylu kazdego z uczestnikow.

. Gra symulacyjna — negocjacje.

. Mowa ciata — omdwienie najpopularniejszych zachowan przy stole negocjacyjnym i ich znaczenia

. Przygotowanie miejsca negocjacji — praktyczne wskazéwki.

10. Podsumowanie szkolenia i wypracowanie standardu oraz zasad negocjacji w firmie.
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METODYKA PROWADZENIA ZAJEC

1. Krétkie wyktady wprowadzajgce (10 minut)

2. Analiza konkretnych sytuacji i przypadkow

3. Negocjacje praktyczne

4. Gry, testy, case studies — rozwigzywanie zadan praktycznych

Szkolenie bedzie miato charakter praktycznego warsztatu angazujgcego wszystkich uczestnikdw. Kluczowa bedzie
analiza zachowan dostawcéw, wycigganie wnioskow, zespotowe poszukiwania dobrych rozwigzan, zdobywanie

praktycznej wiedzy i ¢wiczenie umiejetnosci negocjacyjnych.

Ogromnga zaletg tego szkolenia jest formuta oraz prowadzenie szkolenia przez zawodowego kupca i trenera biznesu.
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JACEK JARMUSZCZAK

Trener biznesu, praktyk. Kariere zawodowg rozpoczynat jako kupiec w branzy FMCG w
polskich przedsiebiorstwach, dla ktorych negocjowat kontrakty zakupowe z
dostawcami z catego $wiata — gidwnie korzystajagc z elektronicznych platform
przetargowych. Pézniej dla globalnego koncernu, lidera w swoim sektorze i dobrze
znanej marki Philips Lighting, jako Strategic Buyer tworzyt strategie zakupow dla
obszaru Europy oraz prowadzit negocjacje z kluczowymi dostawcami. Obecnie pracuje
jako Kierownik Dziatu Zakupéw Elektronicznych w Carlsberg Group, gdzie
przeprowadza ok. 600 przetargdw rocznie dla wszystkich zaktadéw Carlsberg na catym
Swiecie. Ekspert w dziedzinie aukcji elektronicznych, negocjacji zakupowych,
budowania relacji z dostawcami oraz e-systeméw zarzgdzania zakupami. Posiada
praktyczne doswiadczenia w zakresie wdrazania i usprawniania narzedzi
elektronicznych wspierajgcych obszar zakupdéw (Ocena Dostawcy, Zarzadzanie
Kontraktami, Obieg Zapotrzebowan Wewnetrznych, Aukcje Elektroniczne).
Wielomiesieczne kontrakty w Europie zachodniej, USA, Azji oraz praca w centralnych
strukturach globalnej korporacji, dostarczyty ogromnego doswiadczenia w zarzadzaniu
biznesem o charakterze miedzykulturowym. W trakcie swojej ponad 15 letniej kariery
negocjowat kontrakty o tacznej wartosci przekraczajacej 3 miliardy EUR. Obecnie
pracuje w Danfoss A/S jako Global Category Manager
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