Obchodny rozhovor a vyjednavanie pre nakupcov
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Ciel tréningu:

Ziskate istotu pri vyjednavani s dodavatelmi a naucite sa dohodnut, ¢o najlepSie zmluvné podmienky pre Vas
nakup. Spoznate techniky nakupného vyjednavania a vyberiete si tu, ktora sa pre Vas hodi najlepSie. Oslovite si zru€nosti
ako pohotovo reagovat na triky a natlak od dodavatelov. Naucite sa lepSie argumentovat a presadzovat Vase zaujmy pocas
vyjednavania.

Obsah intenzivneho dvojdinového tréningu:

Zaradenie nakupu a uloha nakupcu vo firme

Strategické rozdelenie dodavatelov

Pozicia dodavatel'a a pozicia odberatela - stper, obet alebo partner

Ako sa stat’ dlhodobym partnerom pre dodavatel'a - ziskanie dovery a lojality klienta

Sebapoznanie a vlastné zdroje — odhalenie svojich silnych a slabych stranok, odstranenie trémy, obav,

neistoty, ziskanie istoty a suverenity

Analyza potrieb a stanovenie cielov

o Typoldgia ,protihraéov” - typoldgia osobnosti a jej uplatnenie pri vyjednavani.
Ego - najhorsi nepriatef vyjednavania

o Emocie a racionalita v rozhodovani a vyjednavani - udrzanie emécii pod kontrolou

o Fazy obchodného rozhovoru a vyjednavania - priprava, 4 fazy vyjednavania, uzavretie dohody a nasledné
kroky, slepé ulicky, pri¢iny nedohody, kedy a ako jednat’ o cene

o Najlepsia alternativa vyjednavania verzus posledna alternativa vyjednavania

e BATNA

¢ Umenie vyjednavania - Aktivne pocivanie a kladenie otazok ako kfi¢ova zruénost’ vo vyjednavani, spravna
argumentacia , namietky a ich zvladanie

o NajéastejSie chyby vo vyjednavani, ako sa im vyvarovat’

e Plan osobného zlepSenia a uplatnenie poznatkov

Dizka: 2 dni

Casovy harmonogram: 9:00 - 16:00

www.aioeducation.sk

sledujte nas tiez na Facebooku, Instagrame a Linkedin
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