AKADEMIA PRE NAKUPCOV

AIO EDUCATION

VZDELAVACIE A PORABENSK jAZY
OD RO ' :

Akadémia pre nakupcov je Specializovany vzdelavaci program, ktory reaguje na aktualne potreby profesionalov
v oblasti nakupu. Zameriava sa na rozvoj vyjednavacich schopnosti, efektivnu komunikaciu s dodavatelmi, ako aj pravne
aspekty néakupnych rozhodnuti.

Kurz je postaveny na praktickych skusenostiach z realneho prostredia a pontka kombinaciu interaktivnych tréningov,
modelovych situacii a odborného vykladu. Je ideélny pre nakupcov, ktori si chcu upevnit svoju poziciu, zlepsit vysledky
a budovat' dihodobé a vyhodné obchodné vztahy.

Ugastnici si odnesu praktické nastroje a stratégie, ktoré mézu ihned vyuzit vo svojej kazdodennej praci. Akadémia
zaroven vytvara priestor na zdielanie skisenosti a budovanie profesionalnej siete.

Obsah intenzivneho 5-dinového tréningu:

1.Den - Obchodny rozhovor a vyjednavanie pre nakupcov
2.Deii - Obchodny rozhovor a vyjednavanie pre nakupcov
3.Den - Intenzivny tréning pre pokrocilych nakupcov
4.Den - Intenzivny tréning pre pokro€ilych nakupcov
5.Den - Nakup a obchodné pravo

Dizka: 5 dni

Casovy harmonogram: 9:00 - 16:00 / online alebo prezen¢na forma
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1. — 2. den Obchodny rozhovor a vyjednavanie pre nakupcov

Zaradenie nakupu a Uloha nakupcu vo firme

Strategické rozdelenie dodavatelov

Pozicia dodavatela a pozicia odberatela — super, obet alebo partner

Ako sa stat dihodobym partnerom pre dodévatela — 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

Typolédgia ,protihnra&ov” — typolégia osobnosti a jej uplatnenie pri vyjednavani.

Ego - najhorsi nepriatel vyjednavania

Emdcie a racionalita v rozhodovani a vyjednavani — udrzanie emdcii pod kontrolou

Fazy obchodného rozhovoru a vyjednavania — priprava, 4 fazy vyjednavania, uzavretie dohody a nasledné kroky,
slepé uliéky, pri€iny nedohody, kedy a ako jednat o cene

NajlepSia alternativa vyjednavania verzus posledna alternativa vyjednavania
BATNA

Umenie vyjednavania — Aktivne po€uvanie a kladenie otdzok ako kltucova zruénost vo vyjednavani, spravna
argumentacia , namietky a ich zvladanie

NajcastejSie chyby vo vyjednavani, ako sa im vyvarovat

Plan osobného zlepSenia a uplatnenie poznatkov

3. - 4. den Intenzivny tréning pre pokrocilych nakupcov

Zakladné principy vyjednavania v nakupe

Pokrocilé vyjednavacie taktiky

Analyza dodavatela a volba vhodnej taktiky

Manipuldcia vo vyjednavani

Obrana voci taktikam a manipulacii druhej strany

Individudlne a skupinové vyjedndvanie, rozdelenie Uloh v time

Tazké situdcie vo vyjednavani

Uviaznutie na mftvom bode

Zvladanie konfliktnych situdcii a predchadzanie konfliktov

Vyjednavanie so zloZitymi typmi partnerov (nekompetentny, arogantny a pod.)

Rokovanie o cene, analyza cenovych ponuk v SirSich stvislostiach



e Konkrétne postupy, techniky a triky pre zvladanie rokovania o cene

e Kedy a ako robit ustupky pri rokovani o cene

e Win-win metdda a jej pouZitie pre dosiahnutie optimalnej ceny

e Emdcie a racionalita v rokovani

e Ako povedat ,nie”

e Kedy volit telefonicky, e- mailovy spdsob vyjednavania, kedy je nutné vyjednavanie osobné
o Specifikd telefonického a e-mailového vyjednévania

e RieSenie konfliktov po teleféne

e Plan osobného zlepsSenia a uplatnenie poznatkov

5. den Nakup a obchodné pravo

Obchodny zakonnik a aktualna legislativa
Obchodné vztahy, ich vznik

¢ zmluvy podla obchodného alebo obcianskeho zakonnika
e Ucastnici obchodného vztahu
NaleZitosti zmluav
e spracovanie navrhu a proces uzatvarania zmlav
e ndlezitosti zmluvy
e preverenie kontaktnych oséb, ¢i su opravnené konat v mene dodavatelov
e najcastejsie chyby obchodnych zmlav
e obchodné podmienky
e obchodné zvyklosti
e doverné informacie
e vznik a zanik zavazku
Zodpovednost vyplyvajica z obchodného vztahu, zaniku, neplatnost zmlav
e spobsoby splnenia
e zmena zmluvnych podmienok
e zanik nesplneného zavazku
e dodatotna nemoznost plnenia
e vypovedanie zmluvy

e rieSenie neplnenia zmluvnych podmienok
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e nahrada skody

e sankcie

e zodpovednost za vady, za omeskanie,
e zaruka

e zodpovednost za Skodu

Vybrané zmluvné typy podla poZiadaviek klienta
Priklady z praxe — ako riesit krizové situacie

Konkrétne priklady zmlav z obchodného prava

Rozbor konkrétnych prikladov zmluv z praxe ucastnikov
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