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PROGRAM SZKOLENIA:

PROFESJONALNE NEGOCIACIE W ZAKUPACH

08-09 MARZEC 2018
WROCLAW
HOTEL EUROPEUM
ul. Kazimierza Wielkiego 27A

ACADEMY OF NEGOTIATIONS
MASTER TREINER CLRTIFICATE

Dzien pierwszy — start 9:00

0 (Cele sprzedawcy i kupujgcego. — uswiadomimy uczestnikom szklenia jakie sg cele dostawy oraz jakimi
wartosciami powinien kierowac sie kupiec w trakcie wyboru potencjalnego dostawcy.
0 Zasady prawidtowiej komunikacji w tym komunikacji asertywnej.

Jak komunikowac sie z dostawca;

Jak dochodzi¢ swoich praw;

Dlaczego komunikacja asertywna jest jedyng skuteczng drogg dla Kupca;
Kiedy wymagamy a kiedy ulegamy.

vV V. V V

©0  Zarzadzanie relacjami z dostawca czyli na czym naprawde polega SRM i jak wptywa na proces
negocjacyjny.

Przygotowanie do negocjacji. Wybdr odpowiedniego sposobu dziatania:

Zacznij od NIE! — kiedy stosujemy znaczenie tego stowa w negocjacjach z dostawcg, klientem
oraz komunikacji miedzyludzkiej.

Niezbedne podstawy mowy ciata.

Brudne tricki w negocjacjach zakupowych — czy stosowac? Jak sie bronic¢?

Kolejnos¢ watkow w sondowaniu drugiej strony.

Logika argumentow;

8 8
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Zakonczenie dnia pierwszego 16:30

Dzien drugi — start 9:00

©0  ANALIZA WIDEO - ¢wiczen negocjacyjnych

€0 Manipulacja w negocjacjach- oméwienie prawie 30 taktyk i trickdw negocjacyjnych, ktérymi moze sie
postuzy¢ kupiec w trakcie rozmowy z dostawa. (omowienie kotwic, metaprograméw oraz zasad
konstrukcji zdan z wykorzystaniem metod perswazji).
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Negocjujemy z monopolistg;

Negocjacje a ograniczenia czasowe;

Metoda skracania czasu negocjacji;

Taktyki negocjacyjne a strategie sorcingowe — wptyw strategii sourcingowych na relacje z dostawca
oraz stosowane taktyki negocjacyjne.

Model dyscyplinowania dostawcy — wedtug metody GOODMAN.

Metody obchodzenia obiekcji;

Najwieksze btedy negocjatora zakupowego — na co uwazac i czego nie powinniSmy stosowaé w naszej
pracy.

0  Konflikt — przedstawienie zalet i wad konfliktu w jaki sposéb kupiec moze nim zarzadzic.

0 Dostawca i Klient na etacie -jak przekona¢ dostawce aby pracowat dla nas za nas.

8888
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Zakonczenie dnia 16:30-17:00

CEL SZKOLENIA:

Celem szkolenia ,,PROFESJONALNE NEGOCJACIE W ZAKUPACH” jest poszerzenie oraz ugruntowanie wiedzy
natemat negocjacji zakupowych, taktyk negocjacyjnych, metod analizy, komunikacji w biznesie
oraz praktycznych metod radzenia sobie w sytuacjach konfliktowych oraz kryzysowych z kontrahentem

KORZYSCI:

0 dzieki uczestnictwu w oferowanym przez GOODMAN szkoleniu kupcy nabedg lub pogtebig
kompetencje lub umiejetnosci niezbedne w codziennej pracy w ramach zarzadzania relacjami
z dostawcami,

©0 uczestnicy poznajg innowacyjne narzedzia wykorzystywane w procesie zarzadzania relacjami
w praktyce,

€0 wspdlnie z uczestnikami omdéwimy najlepsze praktyki zakupowe w procesie SRM

0 zrealizujemy ciekawe zadania i ¢wiczenia dla kupcéw dotyczgce budowania relacji z dostawcami.

METODA PROWADZENIA SZKOLENIA:

Szkolenie ma forme warsztatowg angazujgcg uczestnikdw do aktywnej pracy, précz wyktadéw angazujemy
uczestnikdow do aktywnej dyskusji oraz licznych ¢wiczen zarowno manualnych jak iinteraktywnych, majgcych
na celu wypracowanie konkretny rozwigzan.

Jednym z wykorzystanych narzedzi beda gry symulacyjne z wykorzystaniem nagran wideo oraz ich analizy.

Uczestnicy gry w kilkuosobowych zespotach lub parach przeprowadzg realny proces negocjacji wedtug
okreslonych w scenariuszach uwarunkowan oraz zatozonych celéw. Po ¢wiczeniu postaramy sie przeprowadzi¢
szczegotowg analize zachowan zaréwno pozytywnych jak i negatywnych, sprébujemy rowniez wspdlnie znalezé
praktyczne rozwigzania utatwiajgce prace negocjatora.
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TRENER/TRENERZY:

Grzegorz Olechniewicz — Ekspert w dziedzinie zarzgdzania, doswiadczony
trener idoradca, realizowat projekty istrategie miedzy innymi dla firm
z branz: motoryzacyjnej, farmaceutycznej, bankowej, telekomunikacyjnej,
FMCG, oraz dla firm zajmujacych sie przemystem cigezkim. W opinii wielu
klientéw jeden z czotowych europejskich ekspertéw w dziedzinie strategii
oraz negocjacji zakupowych. Swoje doswiadczenie zdobyt jako Kupiec
w firmie ALMA Inteligentny Swiat S.A., Procurement Manager w Ariba Inc.
oraz Project Procurement Manager dla Carrywater Group S.A. ( realizujgc
proces kontraktowania dostawcow na potrzeby projektow IT o wartosci
przekraczajgcej 600 000 000 zt) Przez ostatnie lata doradzat dziesigtkom firm
w zakresie organizacji oraz optymalizacji proceséw zarzadzania. Od 2004
roku prowadzi szkolenia oraz projekty doradcze w obszarze optymalizacji
przedsiebiorstw, trwatego podnoszenia efektywnosci, oraz zarzadzania
projektami. Piastowat stanowisko Dyrektora Operacyjny w Grupie Constans. Twodrca GO-CTR Consulting
i Polskiej Grupy Zakupowej (realizacja zakupow grupowych). Prezes zarzadu i gtdwny ekspert ds. zarzagdzania
w firmie  GOODMAN GROUP Sp. zo.0. Prowadzit wyktady wramach Studiow Podyplomowych Zakupy
w Biznesie organizowanych przez WSB we Wroctawiu a obecnie wyktadowca, konsultant merytoryczny
oraz promotor na kierunkach studiéw podyplomowych Zakupy w Biznesie, Menedzer Zakupdw
oraz Zarzadzanie Projektem na WSB w Poznaniu i Chorzowie. Swojg wiedzg i doswiadczeniem dzieli sie rowniez
ze studentami kierunkéw studiéw podyplomowych: Studia Managerskie, Strategie Sprzedazy czy Negocjacje
i Mediacje. Wspotzatozyciel icztonek dwodch krajowych stowarzyszen branzy zakupowej. tgczny budzet
projektow zakupowych ktére wspierat w 2016 roku przekroczyt wartosé¢ 4 500 000 000 ztotych.

WARTOSC SZKOLENIA:
ILOSC 0SOB 1 2 3 4
PLN ZA OSOBE 1600 1400 1300 1200

Wartosc¢ szkolenia podana w zt netto.
Wartos¢ szkolenia zawiera:

materiaty szkoleniowe;

wyktady oraz ¢éwiczenia 8h dziennie (1h-45min) oddzielone przerwami;
certyfikat potwierdzajacy udziat w szkoleniu;

napoje, poczestunek obiady;

opcjonalnie istnieje mozliwos¢ dokupienia noclegu.
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TAGI: SZKOLENIA DLA KUPCOW, SZKOLENIA DLA DZIAtU ZAKUPOW, OPTYMALIZACJA ZAKUPOW, ZARZADZANIE ZAKUPAMI, SRM,
SOURCING, PROCUREMENT, ZAKUPY STRATEGICZNE, ZAKUPY OPERACYJNE, SZKOLENIA DLA MANAGEROW ZAKUPOW, WARSZATY
SZKOLENIOWE, NEGOCJACJE ZAKUPOWE, KPI W ZAKUPACH, NARZEDZIA ZAKUPOWE, PLATFORMA ZAKUPOWA, REKRUTACJA KUPCOW
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