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Strategie negocjacji i pricingu w zakupach
Czas trwania: 2 dni

Cele szkolenia:

Celem szkolenia jest rozwdj kompetencji negocjacyjnych kupcow, ze szczegdlnym
uwzglednieniem umiejetnosci skutecznego zarzadzania procesem zakupowym, argumentacja,
obiekcjami oraz prezentowaniem korzysci w negocjacjach. Uczestnicy naucza sie takze, jak
rozpoznawac i reagowac¢ na techniki negocjacyjne drugiej strony, radzi¢ sobie z konfliktem
i impasem w negocjacjach, oraz dopasowywac swoj styl negocjacji do stylu drugiej strony.

Szkolenie odpowiada na pytania:

e Jakie kluczowe kompetencje negocjacyjne sa niezbedne dla kupca, aby efektywnie
zarzadzac procesem zakupowym?

e W jaki sposdéb skutecznie budowac argumentacje i zarzadzac¢ obiekcjami w trakcie
negocjacji zakupowych?

e Jakie techniki negocjacyjne stosujg oferenci i jak kupiec moze sie przed nimi bronié?

e Jakie modele jezyka perswazji i argumentacji sa najskuteczniejsze w negocjacjach

zakupowych?
e Jakie strategie negocjacyjne zastosowac, gdy negocjacje utkng w impasie lub dochodzi do
konfliktu?
Program:

Modut 1. Kompetencje negocjacyjne kupca

e Proces zakupowy

e Koto kompetencji kupca i oferenta

e Budowanie kompetencji zakupowych
e Cwiczenia
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Modut 2. Zakupowy warsztat negocjacyjny

e Zasady argumentacji
e Warianty jezyka korzysci
Zarzadzanie zastrzezeniami i obiekcjami
e Typologia stron
e Cwiczenia

Modut 3. Zaawansowany jezyk perswazji
e Implikowany skutek
e Prepozycje wyboru
e Modele AIDA & SPINA
e Cwiczenia

Modut 4. Techniki negocjacjyjne

Modut 5. Konflikt i impas w negocjacjach

e Natura i rodzaje konfliktéw negocjacyjnych
e Koto konfliktow

e Model wychodzenia z impasu / konfliktu

e Cwiczenia

Modut 6. Style negocjacyjne

e Style negocjacyjne stron
e Typologia negocjatoréw
e SWOT typologii

e Test Thomasa-Kilmanna
e Cwiczenia

Modut 7. Warsztaty negocjacyjne oparte o role

Modut 8. Podstawy Pricing'u

e Czym jest pricing
Cena & strategie cenowe
Taktyka w pricingu dla poszczegoélnych kategorii / kanatow
Btedy w pricingu
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