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Program SmartBuyer Negotiation

Negocjacje zakupowe wymagajq planu gry,
a nie tylko dobrych argumentow.

Przed negocjacjami trzeba okresli¢ oczekiwany wynik, przygotowac dan
ustali¢ granice ustepstw oraz przewidziec mozliwe scenariusze rozmowy.
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Dobre przygotowanie pozwala oprzec argumentacje na danych, Swiadomie prowadzi¢ rozmowe i reagowac na réozne scenariusze

oraz taktyki dostawcy.
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Program SmartBuyer Negotiation

Od przygotowania do wdrozenia
uzgodnionych warunkow

Proces negocjacyjny zaczyna sie przed spotkaniem i konczy
dopiero wtedy, gdy uzgodnione warunki sq jasno zapisane
I przekazane do realizacji.

- 'balhg fish

People in Procurement

TWARCIE WYMIANA WDROZENIE
PRZYGOTOWANIE S £ ARGUMENTACJA . ZAMKNIECIE
AN fakty, benchmarki W uzgodnione FOIgIKa,
ce!e, dane, rozmowy, pierwsza Ys ’ ustepstwa ‘ kontrakt, dziatania
P E, propozycja SRR, [NEAILC warunkowe EIR; . PO negocjacjach
alternatywy e otwarte kwestie,
,,CO Zd CO e
yz)je

Rezultatem negocjacji powinny byc jednoznaczne warunki, odpowiedzialnosci i dalsze dziatania.
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Program SmartBuyer Negotiation

Z czym uczestnik konczy program

Uczestnik konczy program z przecwiczonym sposobem przygotowania i pl:
negocjacji oraz materiatami do wykorzystania przy kolejnych rozmowach.

big fish

People in Procurement

POTRAFI POSIADA
« okresli¢ cele, priorytety i poziomy graniczne e cele i kryteria sukcesu dla wybranego przypadku
 ocenic¢ pozycje wtasnqg i dostawcy oraz BATNA/ZOPA  analize pozycji negocjacyjnej i alternatyw
» przygotowaé warianty strategii i scenariusze rozmowy  warianty strategii i scenariusze rozmowy
« budowaé argumentacje i kontrargumentacje opartqg * mapg argumentow, kontrargumentow i ustepstw
na danych

» feedback po symulacji i wnioski rozwojowe

 planowac ustepstwa i reagowac na taktyki dostawcy .
 materiaty przygotowane podczas Al Lab

« prowadzi¢, zamykac i podsumowywac negocjacje

« wykorzystywac AI do przygotowania i oceny procesu
negocjacyjnego
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Program SmartBuyer Negotiation -

Co wyréznia SmartBuyer Negotiation?

Program koncentruje sie na przygotowaniu strategii i praktycznym tre
zakupowych, a nie na ogolnej teorii negocjaciji.

1g fish

People in Procurement

PRZYGOTOWANIE STRATEGII TRENING TECHNIK NEGOCJACYJNYCH
Cele, dane, BATNA, ZOPA, pozycja Kotwiczenie, pytania, argumentacjaq,

dostawcy, granice ustepstw kontrargumentacja, ustepstwa warunkowe

| scendariusze rozmowy. | zamykanie kwestii.

TAKTYKI DOSTAWCOW SYMULACJE I FEEDBACK

Rozpoznawanie presji, pozornych ustepstw, Praca na wtasnej sytuacji negocjacyjnej lub case study,
dodatkowych zqdan, impasu i innych symulacje, feedback, korekta podejscia i kolejna préba.

zagrawek negocjacyjnych.

Uczestnik cwiczy przygotowanie, prowadzenie i podsumowanie negocjacji
w sytuacjach zblizonych do realnych rozmow z dostawcami.

| 05



Program szkolenia | SmartBuyer Negotiation

Moduty 1-2: Przygotowanie negocjac)i

Pierwszy etap porzqgdkuje cele, granice negocjacji, sytuacje dostawcy

oraz informacje potrzebne do zbudowania strategqii.

1. CELE I ZAKRES
NEGOCJACJI

* cele biznesowe i negocjacyjne

 kryteria sukcesu

e priorytety i interesy organizacji

e poziomy graniczne, alternatywy i przestrzen
porozumienia

e punkty wymagajqgce uzgodnienia z interesariuszami
* Negotiation Brief

 mandat negocjatora

Narzedzia: Negotiation Brief, BATNA/WATNA Canvas,
Stakeholder Map, Negotiation Mandate

Al LAB

big fish

People in Procurement

2. ANALIZA SYTUACJI
NEGOCJACYJNEJ

 analiza dostawcy

* sytuacja finansowa i operacyjna dostawcy
* rynek i dostepne alternatywy

» koszt zmiany dostawcy

* zaleznosc¢ stron i koszt braku porozumienia
* interesy, potrzeby i ograniczenia stron

* sita negocjacyjna, ryzyka i zrodta pres;ji
 informacje wymagajqce potwierdzenia

» przygotowanie argumentacji
Narzedzia: Supplier Profile, Power Map, Interest Map,

Dependency Analysis, Risk Matrix

Uporzgdkowanie informacji, analiza materiatéow projektowych, identyfikacja luk w przygotowaniu, research rynku i
dostawcy, porownanie zrodet, identyfikacja ryzyk, przygotowanie hipotez dotyczqcych interesow drugiej strony, ocena
informacji wymagajqgcych dalszej weryfikacji oraz opracowanie pierwszej wersji briefu negocjacyjnego. I 06



Program szkolenia | SmartBuyer Negotiation

Moduty 3-4: Strategia | prowadzenie ne

Ten etap koncentruje sie na wyborze strategii, przygotowaniu argum
negocjacyjnych oraz reakcji na zachowania dostawcy.

5. STRATEGIA
NEGOCJACYJNA

* wybor podejscia negocjacyjnego

e strategia konkurencyjna i kooperacyjna

* kolejnos¢ negocjowanych tematow

 plan ustepstw | warunkowanie ustepstw

* pakiety negocjacyjne

* argumenty, dowody i pytania dlqgnos’ryczne
» kotwiczenie i scenariusze rozmow

* role w zespole negocjacyjnym

 moment eskalacji lub przerwania rozmow

Narzedzia: Negotiation Strategy Canvas,
Concession Plan, Argument Map, Package Builder,
Scenario Map, Team Roles Matrix

Al LAB

Przygotowanie wariantow strategii, ocena konsekwencji ustepstw, testowanie argumentow, opracowanie pakietow,
porownanie scenariuszy przebiegu rozmow, symulacje negocjacyjne, testowanie reakcji na argumenty i taktyki,

4. PROWADZENIE
NEGOCJACJI

» otwarcie negocjacji

 zasady, agenda i prezentowanie stanowiska
» zadawanie pytan i aktywne stuchanie

* praca z argumentami i obiekcjami

* rozpoznawanie taktyk negocjacyjnych

* reagowanie na presje i impas

» aktualizacja strategii podczas rozmow

* zamykanie negocjacji

» testowanie zatozen

 przerwy i konsultacje zespotu

Narzedzia: Negotiation Scenario, Question Plan, Decision Log,

Negotiation Checklist, Impasse Options

przygotowanie wariantow odpowiedzi oraz analiza alternatywnych sposobow prowadzenia rozmowy.

big fish
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Program szkolenia | SmartBuyer Negotiation

Moduty 5-6: Finalizacja | debrief

Ostatni etap porzgdkuje uzgodnienia, zabezpiecza ich dalszq realizacje oraz pozwala

C wnioski do kolejrbhg flSh

negochcji. People in Procurement
5. FINALIZACJA I ZABEZPIECZENIE 6. DEBRIEF I ROZWOJ WLASNEGO
USTALEN STANDARDU NEGOCJACYJNEGO
 potwierdzenie zakresu uzgodnien * ocena realizacji celow
* identyfikacja punktéw otwartych * analiza przebiegu rozmow ¥
- PRI . . « ocena zatozen dotyczqcych drugiej strony

« warunki | zaleznoscl miedzy ustaleniami : : : o

] . . e analiza ustepstw | wymiany wartosci
. przygoTowqm’e rekom?ndqql wewnq'rr.z.nej - decyzje podjete pod presjq
» zabezpieczenie ustalen w dokumentacji . Lessons Learned
» przekazanie ustalen do kontraktowania « identyfikacja elementéw wymagajqcych poprawy
« komunikacja z interesariuszami * rozwéj wiasnych standardow przygotowania

» wykorzystanie wnioskow w kolejnych projektach

e plan dziatan po negocjacjach N
e 0cena pracy zespotu negocjacyjnego

 ryzyka wdrozenia uzgodnien
* przygotowanie do realizacji

Narzedzia: Negotiation Summary, Recommendation Paper, Narzedzia: Debrief Canvas, Negotiation Review,
Decision Log, Action Plan, Contract Handover Checklist Lessons Learned, Personal Negotiation Checklist
Al LAB

Przygotowanie podsumowania negocjacji, listy punktow otwartych, rekomendacji dla biznesu i materiatow wspierajgcych dalsze uzgodnienia i
wdrozenie, a nastepnie porownanie planu z rzeczywistymi decyzjami, identyfikacja powtarzajgcych sie btedéw oraz przygotowanie rekomendacji do

kolejnych rozmow. I O 8



Program SmartBuyer Negotiation

Human—Al Workflow

Human-AI Workflow pokazuje, jak bezpiecznie wykorzysta¢ AI w pracy negocjacyjnej. b | g fl Sh
Porzqgdkuje role cztowieka i AI od celu, danych i kontekstu po weryfikacje, decyzje i utrwalenie People in Procurement
wyniku. ?,:z’:

m

CEL NEGOCJACJI DANE I KONTEKST PRACA ZAI %

wynik, priorytety, dostawca, rynek, research, warianty; = -
granice koszty, ryzyka argume,n’ry, scenarluszq_

WERYFIKACJA DECYZJA UTRWALENIE ..

zrodta, zatozenia, strategia, ustepstwa, brief, podsumowanlé,'f .
. PP . . 'ﬁ - .
logika, poufnosé reakcje, akceptacja debrief, wnioski ="

e

5

Al moze pomoc przygotowaé negocjacje, ale nie przejmujﬂodpowmdggl '

Pt
za stanowisko, decyzje ani uzgodnione warunki., w-ﬁ- AN g »



Program SmartBuyer Negotiation

Agnieszka Kieliszek-Korczynska

Procurement Manager | trenerka negocjacji | praktyk zakupow direct i indirect

PROFIL

Ponad 20 lat doswiadczenia w zakupach produkcyjnych
nieprodukcyjnych, zarzqgdzaniu kategoriami,

zespotami zakupowymi oraz negocjacjach z dostawcami
krajowymi i miedzynarodowymi.

Doswiadczenie zdobywata w organizacjach z sektorow
automotive, przemystowego, kolejowego, lotniczego

[ chemlcznego pracujgc zarowno w rolach zakupowych,
takze na stanowiskach managerskich.

DOSWIADCZENIE W NEGOCJACJACH

* strategie zakupowe i negocjacyjne

* global sourcing i zarzgdzanie kategoriami

* negocjacje kontraktow i warunkow handlowych
« optymalizacja kosztow

* negocjacje z dostawcami o silnej pozycji

* rozwOj zespotow zakupowych

PODEJSCIE DO SZKOLENIA

Szkolenie bazuje na praktyce biznesowej i rzeczywistych
doswiadczeniach negocjacyjnych, nie na samej teorii.

Duzy nacisk na przygotowanie strategii, analize argumentaciji
dostawcy, trening technik negocjacyjnych oraz cwiczenie reakgcji
na sytuacje spotykane w codziennej pracy Procurement.

fish

rocurement

20+ L

doswiadczenia w Procureme

e
€70 min S e o
globalnie zarzqdzana kategoria :-':-‘:r' o
14 zaktadow / ok. 90 dos’rcmvgﬁw '

global commodity management e

€50 min

roczny spend indirect

» Vesuvius * Qemetica « EC Engineering
* Varroc ¢ Nidec * Valeo

WYKSZTALCENIE I PRZYGOTOWANIE TRENERSKIE

» Uniwersytet Ekonomiczny w Krakowie
» Szkota Trenerow Wszechnicy Uniwersytetu Jagiellonskiego
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Program SmartBuyer Negotiation

SmartBuyer Academy

Praktyczne programy rozwojowe dla profesjonalistow Procurement

SmartBuyer Al in Practice

2 dni - Bezpieczna i powtarzalna praca z AI w Procurement

SmartBuyer Procurement Analytics
2 dni - Przeksztatcanie danych we wnioski i rekomendacje

SmartBuyer Category Management
2 dni - Przygotowanie strategii kategorii zakupowej

2 dni - Przygotowanie, prowadzenie i podsumowanie negocjacji

SmartBuyer Supplier Relationship Management
2 dni - Dobor modelu wspotpracy i zarzqgdzanie wynikami dostawcow

SmartBuyer Procurement Project Management
2 dni - Prowadzenie projektu zakupowego od potrzeby do wdrozenia

1 dzien - Identyfikacja i priorytetyzac jatyw dajg

SmartBuyer Strategic Sourcmg i ___..-- | ,.-f' % ""i. _-'“_J,’*_.::

2 dni - Projektowanie i prowadzenie proc-resu wyboru dos’qu"c;.gW"' T :
V4 .

SmartBuyer Contract & Commercmf__M ment

2 dni - Zabezpieczenie i realizacja warunkO\{g_.-_hand'Iow ch.,
i o ?..-

SmartBuyer Procurement Busines§' Partner
2 dni - Wspotpraca z biznesem i prowadzenie organizagji do de

SmartBuyer AI Agents

2 dni - Projektowanie agentow wspierajgcych procesy
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https://e-bigfish.com.pl/pl/szkolenia/smartbuyer-zastosowanie-ai-w-codziennej-pracy-kupca
https://e-bigfish.com.pl/pl/szkolenia/zarzadzanie-kategoria-zakupowa
https://e-bigfish.com.pl/pl/szkolenia/zarzadzanie-projektami-zakupowymi

Program SmartBuyer Negotiation

Big Fish. People in Procurement.

Wspieramy organizacje w budowaniu silniejszej funkcji Procurement poprzez

rozwoj kompetencji i ocene dojrzatosci.

Od ponad 20 lat specjalizujemy sie we wsparciu funkcji zakupowej, tgczgc znajomosc rynku

talentow z praktycznym doswiadczeniem w rozwoju funkcji zakupowych.

Rekrutacja ekspertow i liderow Procurement

Pozyskujemy specjalistow i liderow zakupow — od kupcéw i Category
Manageréw po Dyrektorow Zakupow i CPO.

Ocena funkcji zakupowej i kompetencji zespotu

Oceniamy kompetencje zespotu, sposob dziatania funkcji Procurement,
model decyzyjny oraz obszary wymagajgce dalszego rozwoju.

KONTAKT

Michat Pigtkowski | 505 045 645
michalpiatkowski@e-bigfish.com.pl | www.e-bigfish.com.pl/

ocurement

elopment —
Rozwoj kompetencji i '

Projektujemy programy rozwc
wyzwan biznesowych, kategorii

iy R .I':I - g L8
.._' - ?l—l - j -
o f-_:;,.m" 3
Wiedza, dane i analizy rynku Procurement . 1:::1 "o -?"" g
|-' ' .

Publikujemy analizy do’ryczqce rynku talentéw, Wmﬁr\; 7
kompetencji, AI oraz rozwoju funkcji Procuremen’r -
_
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