Negocjacje zakupowe

Negocjacje to nie sprzedawanie ani postepowanie ofertowe, ale uzgadnianie warunkow
dostawy kiedy strony sg juz przekonane co do potrzeby zakupu.

Negocjacje to seria posuniec i kontr-posunie¢, poprzez ktore strony dochodzg do
wyniku akceptowalnego dla wszystkich. Jednym z akceptowalnych wynikow jest rowniez
rozstanie bez transakcji. /7 powodu akceptowalnosci wyniku proces negocjacji jest bardziej
wspotpraca niz konkurowaniem.

Na negocjacje i ksztatt porozumienia duzy wptyw majg wzajemne odczucia | percepcje
stron. Niepewnosc z tym zwigzana moze prowadzi¢ do roznych wynikow negocjacji. Negaocjacje to
trudny i emocjonalny proces na ktory wptyw ma wiele czynnikow dlatego warto do kazdych
negocjacji przygotowywac sie analizujgc scenariusze postepowania tak aby osiggnac jak
najlepszy wynik przy ktorym obydwie strony sa w stanie wspotpracowac.

Czego uczestnik nauczy sie na szkoleniu?

Nauczy sie rozpoznawac przedmiot i typ negocjacji, analizy sity przetargowej dostawcy i nabywcy

Dowiesie,jakpostepowac,abyminimalizowacmarzedostawcyminimalizujgcnegatywnywptywmarzyna

Cena:

jakos¢ zakupu
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Odkryje techniki postepowania w negocjacjach jednoparametrycznych i wieloparametrycznych 1900 pln netto / 2 dnl /05

Nauczy sie skutecznego przejmowania kontroli nad procesem negocjac;ji

Zapozna sie z najwazniejszymi zasadami negocjacji i strategiami negocjacji

Nauczysiepostepowaniawtrudnychemocjonalnychsytuacjachbedgcnastawionymnawspotprace
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Dowie sie jak tworzyc¢ dokumenty formalne do zakupu

O
(L
S-
N
(24
Q
X
L
=
o
aed
o

Dowie sig jak definiowa¢ parametry negocjacyjne i jak budowac alternatywe




|. Wprowadzenie do negocjacji V1. Wsp6tpraca i rozwigzywanie trudnych probleméw w negocjacjach

Negocjacje/zakup/sprzedaz — definicje i pojecia Zbieranie informacji

Przedmioty negocjacji (cele, granice, presja, alternatywa, sita przetargowa, obszary dyskusji cenowych) Analiza i zrozumienie informacji

Czynniki wptywajace na trudnosc negocjacji (niepewnosc, wspotpraca, konflikt, punkty graniczne i obszary Metody podwazania zatozen i struktury negocjacji

negocjacji, model docelowy wspotpracy i strategia negocjaciji) Sposcby zmiany parametréow czastkowych

Gtowne fazy cyklu Wspotpraca budowana na rozumienie wtasnych oczekiwan

negocjacyjnego Dobre otwarcie Wyczucie oczekiwan dostawcy — jak trafnie zgadywac?

Role w zespole — kto negocjuje? Zarzgdzanie emocjami po obu stronach stotu negocjacyjnego
11 Planowanie negocjacji Parametry modelu docelowego wspdtpracy

Analiza dostawcy V11. Strategie negocjacyjne

Negocjacja wieloparamstryczna Wybory dostepne dla Klienta i Dostawcy

Pakiety ustugowe Strategie Dostawcy

Parametry negocjacyjne Percepcja Dostawcy co do strategii Klienta

Dzwignie negocjacii Zbieranie danych i wycigganie wnioskow

Wspotpraca dtugoterminowa Kreowanie racjonalnych opcji

M Fazy cyklu negocjacyjnego Testowanie opcji
Otwarcie negocjacji Reagowanie i sterowanie niepewnosciag w negocjacjach
T Kluczowe zatozenia strategii negocjacyjnych
Paznawanie i wyjasnianie
Analiza zachowan negocjacyjnych
Targowanie (dobre praktyki, negocjowanie parami, przypadki szczegodlne, rozpoznawanie i zarzadzanie

konfliktem, gry emaocjonalne)

1V.Budowanie sity negocjacyjnej
Sita przetargowa dostawcy R
Presja czasowa klienta 1
Pozycja uprzywilejowana dostawcy
Sita przetargowa klienta
Alternatywne opcje

V. Cele biznesowe projektu zakupowego i wymagania formalne
Konstruowanie SIWZ l
Tworzenie umow
Poszukiwanie partnerstwa i wspoélnego celu z dostawca
Sposoby nagradzania za wspolny cel i karania za jego brak
Racjonalnosc¢ celu
Braki w negocjowanych dokumentach

Szacowanie pracochtonnosci dostawcy

Jak szacowac¢ margines negocjacji cenowe;j?
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