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NEGOCJACJE ZAKUPOWE

Laawansowane techniki skutecznego oddziatywanio
w procesie negocjacji zakupowych
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Czy kiedykolwiek zastanawiates$ sie dlaczego wpadasz w sidta handlowcow?
Odpowiedz jest banalna — dostawcy rowniez sg szkoleni. Dokfadnie studiujg
zasady wywierania wplywu w negocjacjach po to aby ugraé w grze z Tobg
maksimum korzyéci. To do czego sie posung zalezy od tego na co im
pozwalasz. Przyjrzyj sie technikom zakupowym z innej perspektywy i odwré¢
je z korzyscig dla siebie. Stworz wltasne zasady poznajgc ich sposoby
sprzedazy. Pamietaj, Ze sztuka negocjacji to gra "cos za cos$". Ta gra moze
sie rozgrywac¢ na wielu ptaszczyznach miedzy Tobg a Twoim partnerem i nie
powinna ogranicza¢ sie wylgcznie do targowania sie w kwestii ceny. Inne
ptaszczyzny, ktére warto wzigé pod uwage to sposéb dostawy, czas, miejsce,
termin ptatnosci, obstuga posprzedazna, serwis, oraz wiele innych aspektow,
ktére mogg by¢ przedmiotem negocjacji miedzy Tobg a Twoim partnerem.

Szkolenie a zwlaszcza prawdziwa gra zakupowa, na kiérej opiera sie
szkolenie uswiadomig Ci, ze skuteczno$¢ w negocjacjach nie sprowadza sie
do znajomosci wszystkich mozliwych technik negocjacyjnych i opanowania
zasad negocjacji. Skuteczno$s¢ w negocjacjach jest wynikiem potgczenia
okreslonych cech charakteru, umiejetnosci, predyspozycji oraz okolicznosci, w
ktérych negocjujemy.

Korzysci ze szkolenia:

- Zdefiniujesz i przeanalizujesz wilasny
prowadzeniu negocjacji zakupowych

— Zdobedziesz praktyczne umiejetnosci oraz wiedze dotyczgcg skutecznych
zachowan i technik negocjacyjnych

— Dowiesz sie, jak rozpoznawaé stosowane techniki negocjacyjne wobec
Ciebie

— Poszerzysz swoje umiejetnosci zwigzane z radzeniem sobie z zagrywkami
drugiej strony

— Ugruntujesz swojg wiedze i poszerzysz perspektywe postrzegania
negocjacji zakupowych jak interdyscyplinarnej dziedziny

— Zwiekszysz swojg swiadomos¢ poprzez analize krok po kroku naturalnie
wystepujgcych zachowan i komunikacji w negocjacjach zakupowych

komunikacji w

styl

Zachecam Panstwa do =zapoznania sie ze szczegotowg oferts.
W przypadku jakichkolwiek pytan prosze o kontakt telefoniczny (22) 696 80 20
lub za pomoca poczty elektronicznej szkolenia@langas.pl

Natychmiast odpowiemy na kazde pytanie! Pamigtaj, ze inwestujgc twoj czas i
pienigdze w szkolenia organizowane przez Langas Group mozesz zawsze
spodziewaé¢ sie co najmniej kilkukrotnego zwrotu z inwestycji! Stawiamy na
twoje maksymalne zadowolenie!

Z powazaniem,
Barbara Zielinska
Kierownik Projektu

09.30 — 10.00 rejestracja
10.00 — 12.00 SESJA PIERWSZA

08.30 — 09.00 rejestragcja

ogﬁo —10.45 SESJA

10'1.5 — 11.00 przerwa na kawe, herbati
11.3q- 13.00 SESJA DRUE

13.00 — 13.45 obiad

13.45 — 16.00 SESJATR

TOMASZ PIOTR SIDEWICZ
Ekspert w dziedzinie negocjacji,
perswazji i wywierania wptywu.
Trener i coach, specjalizuje sie
w podnoszeniu efektywnosci

pracownikéw dziatéw
handlowych i zakupowych.
Prowadzi projekty  audytu

dziatéw, audytu personalnego
oraz rekrutacji pracownikow
i zakupowych. 19  lat  zycia

dziatow
zawodowego, w tym 18 lat to praca na wtasny rachunek
wyksztatcity w nim okreslong postawe biznesowg, opartg

handlowych

ozasade - W biznesie mam tylko to co sam
wynegocjuje. Taka postawa powoduje, ze siadajgc do
negocjacyjnego stotu wie, ze nie moze popetni¢ bledow,
poniewaz szybko odczuje ich skutki na wlasnym
rachunku. Przeciez biznes to dziedzina praktyczna, ktora
rzadzi sie wynikami, targetami i budzetami. To selektor
naturalny, decydujgcy o czyims$ by¢ albo nie byé¢. To, ze
ponad 90% bankrutuje w pierwszych latach swojej
dziatalnosci daje do myslenia. Jego doswiadczenie
zawodowe to przede wszystkim wspotpraca z wieloma
firmami, ktére z racji swojej
dziatalnosci, funkcjonujg na rynkach miedzynarodowych.
Dzieki temu poznat specyfike, prawie wszystkich krajow
europejskich, Afryki Pin. oraz USA i Kanady. 15 lat pracy
w handlu zagranicznym oraz prowadzenie negocjacji z
obcokrajowcami nauczyty go wysokiej kultury biznesowej
niezbednej w srodowisku miedzykulturowym.
Doswiadczenie zawodowe oraz profesjonalizm Tomasza
Piotra Sidewicza potwierdzone sg licznymi referencjami
od klientéw, udziatem w medialnych przedsiewzigciach
oraz wspotpracg ze Swiatem biznesu, osrodkami
naukowymi i mediami

Langas Group

ul. Krakowskie Przedmiescie 79, 00-079 Warszawa
www.langas.pl | langas@langas.pl

Tel: (22) 696 80 20 | Fax: (22) 826 85 05



™ NEGOCJACJE ZAKUPOWE

LANGAS GROUP

inspired to grow

Laawansowane techniki skutecznego oddziatywania

w procesie negocjacji zakupowych

PROGRAM

SKUTECZNY (ZAAWANSOWANY)
ZAKUPOWIEC/NEGOCJATOR

— Co ma kluczowy wptyw na Twoje umiejetnosci
negocjacyjne?

— Instynkt, nawyki, charakter - co wyznacza Twojg
skutecznos$¢ w procesie zakupowym?

— Czym jest Twoja kondycja negocjacyjna i co ma
wspolnego z Twojg EQ, fizjologig Twojego moézgu oraz
samooceng?

KUPIEC A DOSTAWCA — STRATEGICZNE POZYCJE |
POSTAWY NEGOCJACYJNE

— Kiedy zaczynajg sie negocjacje miedzy kupcem, a
dostawcg?

— ZOPA — czyli czy mamy co negocjowac i czy mamy
czym handlowac?

— Komunikacja — perswazja — wywieranie wptywu -
negocjacje - praktyczne spojrzenie na zalezno$ci
pomiedzy tymi elementami

— WIN - WIN w negocjacjach zakupowych — zrozumienie
zasady w praktyce

— Kto kieruje rozmowa, a kto kieruje negocjacjami?

TECHNIKI | SKUTECZNE ODDZIALYWANIE W
NEGOCJACJACH ZAKUPOWYCH

— Czy istniejg magiczne techniki negocjac;ji?

— Narzedzia negocjacyjne — kto sie nimi postuguje i w
jakich okolicznosciach?

— Kardynalne btedy kupcéw w negocjacjach

— Jakie zasady i techniki negocjacji oraz gesty stosowaé
kiedy Twoja BATNA jest silna a jakie kiedy Twoja
BATNA jest staba?

— Przewidywanie zachowan kupca na podstawie
odruchow ciata i mikro-ekspresiji

— Blef w negocjacjach, sposoby blefowania oraz
wykrywania blefu

— Impas i postawa psa ogrodnika w negocjacjach — jak
postepowac z trudnymi ludzmi?

— Perfidne, ale skuteczne zagrywki wykorzystywane w
trakcie negocjacji

Opinie uczestnikow naszych szkolen poswieconych negocjacjom:

»,Bardzo ciekawe szkolenie, zawiera duzo elementow wzietych
z zycia. Mysle, ze efektywnie wplynie na dalszy rozwdj, zgodnie
z hastem firmy Langas Group” - Krystian Kowalski — Europ
Assistance

»Swietnie szkolenie, duzo wiedzy, bardzo dobrze przygotowani
trenerzy

z ogromna wiedzg praktyczng i teoretyczna” — Agnieszka
Antulska — EFL SA

,Profesjonalne podejscie do szkolenia, wiele przydatnych i

praktycznych informacji” - Agnieszka Zychowicz - Serwis
Samorzgdowy Polskiej Agencji Prasowej

»,Konkretnie, na temat, bez zbednej demagogii, praktyka
najwazniejsza — i o to chodzilo” - Sylwia Zagbczynska -
Wydawnictwo ZIELONA SOWA

SCENARIUSZE HANDLOWE - SIt.A ORAZ SLABOSC
PRODUKTU, RYNKU, SPRZEDAJACEGO |
KUPUJACEGO

— Co trzeba wzig¢ pod uwage negocjujac wspotprace?

— Dlaczego stabos¢ kupca jest sitg handlowca/ dostawcy?
Dlaczego stabos$¢ handlowca/ dostawcy jest sitg kupca?
Dlaczego rozpoznany motyw dziatania ostabia
negocjacje cenowe?

— Dylemat kupca — ile stylébw negocjacji majg do wyboru?

— R6zne szkoty negocjacji - jak to wyglada w praktyce
kupieckiej?

— Jakie techniki sprzedazowe stosujg sprzedawcy?

— Targowanie sie a negocjacje — réznice miedzy tymi
procesami

— Zamowienia skonsolidowane oraz fancuchy dostaw

— Zamykanie negocjacji zakupowych

Szkolenie skierowane do:

— Kierownikoéw dziatow zakupow
—  Kupcow

— Przedstawicieli handlowych

— Specjalistéw ds. sprzedazy

— Account Managerow

Metodologia:

Gra negocjacyjna o charakterze zakupowym, ktéra rozgrywana
jest pomiedzy uczestnikami szkolenia oraz trenerem oraz
osobami postronnymi. Gra jest tak prowadzona przez trenera aby
sprawdzi¢ przede wszystkim Twdj charakter, Twojg pewnosc
siebie, asertywnos¢, podatnos¢ na wptyw ze strony innych i
umiejetnos¢ wptywania na innych i perswadowania w procesie
zakupow i negocjacji. Udziat w grze gwarantuje uzyskanie
odpowiedzi dotyczgcej dalszych obszaréw rozwoju nie tylko w
zakresie negocjacji zakupowych, ale réwniez komunikacji,
perswazji oraz wywierania wptywu
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Adres
Langas Group
ul. Krakowskie Przedmiescie 79
00-079 Warszawa

www.langas.pl
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Wypeinij formularz zgtoszeniowy
i przeslij na numer fax: (22) 826 85 05

NEGOCJACJE ZAKUPOWE

Zaawansowane techniki skutecznego oddziatywania w
procesie negocjacji zakupowych

19 — 20 kwietnia 2012 r.
Warszawa

wysylajac zgtoszenie
do 5.04. 2012r. '

oszczedzasz 400 PLN

Podane ceny sg cenami netto

[] zgtoszenie do 5. 04. 2012r. 22768 PLN 1 870 PLN netto

[  Zgtoszenie od 6. 04. 2012r. 2270 PLN netto

Cena zawiera:

o uczestnictwo w szkoleniu dla jednej osoby, materiaty
szkoleniowe, certyfikat
e obiady, poczestunek podczas przerw

* cena nie zawiera noclegu
* cena nie zawiera podatku VAT 23%

Sposaéb platnosci

Warunkiem uczestnictwa w szkoleniu jest przestanie do
organizatora zgtoszenia oraz dokonanie wptaty przed
rozpoczeciem szkolenia na konto Langas Group

Kredyt Bank S.A. Nr R-ku:

89 1500 1126 1211 2010 8277 0000

NIP: 532-159-55-77

Potwierdzenie zgtoszenia

Po oftrzymaniu formularza zgtoszeniowego przeslemy
Panstwu  potwierdzenie  uczestnictwa w  szkoleniu
na adres e-mail wskazany w formularzu.

Langas Group zastrzega sobie prawo do zmiany hotelu,

w ktorym odbedzie sie spotkanie (w obrebie tego samego
miasta).

@

langas@langas.pl Tel.: (22) 696 80 20

Fax.: (22) 826 85 05

Firma

Adres

Imie i nazwisko (1)

Stanowisko

Imie i nazwisko (2)

Stanowisko

Osoba do kontaktu (przed szkoleniem otrzyma na adres
e-mail informacje o szkoleniu)

Stanowisko

e-mail

Telefon/Fax
Tak, wyrazam zgode na przesytanie ofert drogg elektroniczng

Faktura

a Oswiadczamy, ze jesteSmy ptatnikami VAT nasz nr
NIP:
Upowazniamy firme Langas Group do wystawienia
faktury VAT bez naszego podpisu.

a Oswiadczamy, ze nie jesteSmy ptatnikami VAT

W przypadku wycofania zgtoszenia w terminie pdzniejszym niz 14 dni
przed seminarium, uczestnik zostanie obcigzony kosztem
w wysokosci 50% wartosci zamdwienia. Wycofanie zgtoszenia w
terminie pdzniejszym niz 7 dni przed rozpoczeciem szkolenia nie
zwalnia uczestnika z obowigzku zaptaty 100 % wartosci zamowienia.
Odwotanie zgtoszenia musi by¢ dokonane w formie pisemnej.
Mozliwe jest zgtoszenie zastepstwa uczestnika inng osoba.
Organizator zastrzega sobie prawo do zmiany trenerédw z przyczyn
niezaleznych od organizatora.

Oswiadczam, ze jestem upowazniony (-na) przez firme do podpisania
formularza.

data i pieczec

JUZ DZIS CZEKAMY NA PANSTWA ZGLOSZENIE



