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cunoaștere pentru acțiune   

        

                                                 pentru 

în
 

 

  

Cursul se adresează celor care au făcut din cumpărare o profesie, de la 

buyeri la manageri de proiect și urmărește dezvoltarea abilităților de negociere 

existente în vederea maximizării rezultatelor în negocierea cu furnizorii, într-o 

piață globală care le este favorabilă acestora din urmă. Deoarece fiecare leu 

economisit de către un cumpărător reprezintă în întregime profit, abilitățile de 

negociere căpătate vor contribui esențial la creșterea profitabilității companiei. 

Butada „azi am câștigat 100 lei; nu i-am dat” inspiră managementul actual să 

pună un accent mai mare pe abilitățile de negociere ale celor din procurare, 

inclusiv în cazul achizițiilor prin telefon, e-mail, Internet sau a licitațiilor.  

Achizitorii instruiți vor aduce organizației mai mult profit decât vânzătorii! 
 

 

MOTO: Mulți fabricanți încă trebuie să învețe ceea ce marii retaileri au învățat acum 30-40 ani:  

cumpărarea este la fel de importantă ca și vânzarea (Peter Drucker – Managing for Results) 
 

  

• Procesul de cumpărare, de la identificarea unei nevoi și până la activitățile post-livrare. Rolul negocierii în fiecare 

etapă. Implicarea  cumpărătorului profesionist în majoritatea acestor etape, cât mai devreme, prin negocieri interne, 

în interiorul organizației. Cum poate aduce procurarea o contribuție valoroasă la elaborarea specificațiilor tehnice, 

reducerea cheltuielilor de depozitare, etc., pentru reducerea costurilor totale, nu doar a prețurilor. 

• Pregătirea negocierii și asigurarea din start a unui raport de putere de negociere favorabil. Importanța 

autocunoașterii. Cursanții își vor autoevalua profilul de negociator. Cunoașterea oponentului și contracararea 

avantajului vânzătorului. Aducerea vânzătorilor la masă. Identificarea strategiei celei mai potrivite utilizând diverse 

modele, inclusiv modelul Kraljic. Alegerea opțiunilor tactice. Stabilirea negociabilelor, ierarhizarea acestora, 

compensări între negociabile, OMES -Ofertele Multiple Echivalente Simultane. Stabilirea pozițiilor obiectiv, de intrare 

și de ruptură pentru fiecare negociabilă.  

• Principalele căi de învățare continuă a negocierii, subliniindu-se importanța experimentării și autoinstruirii. 

• Prin intermediul studiilor de caz video și al negocierilor simulate (jocuri de rol), cursanții vor asimila modul de 

lucru și limbajul specific cumpărătorilor profesioniști. Absolvenții vor face deosebirea dintre poziții și interese, știind 

când să negocieze distributiv și când integrativ; vor ști să-și definească mai bine pozițiile de intrare, de ieșire și obiectiv 

și importanța Ofertelor Multiple Echivalente Simultane; vor putea să identifice zona de posibil acord (ZOPA);  vor 

face concesii puține și mici și vor ști cum să ajungă mai eficient la acord și angajament, etc.  

• Se discută cele mai potrivite căi pentru modificarea raportului de putere în favoarea cumpărătorului. Absolvenții 

vor înțelege cum funcționează balanțele intereselor și alternativelor, dar și alte surse de putere de negociere. 

• Absolvenții vor cunoaște cele mai utilizate tehnici și tactici de negociere  specifice cumpărătorilor, tactici legate de 

timp, de autoritate, de angajament, de reciprocitate, de contrast, ș.a.m.d., de la „bogey” la „ciupeală”.  

• Deși vor învăța și tactici/tehnici de negociere contestabile din punct de vedere moral (nu strică!), cursanții vor fi 

încurajați să aibă un comportament etic, dar asertiv, pentru că acesta asigură rezultate mai bune pe termen lung.  

• Absolvenții vor pleca cu un program  propriu de acțiune, pentru că scopul cursului este aplicarea celor învățate.  

• Contactul cu trainerul rămâne permanent după curs, telefonic, prin e-mail și mai ales prin intermediul revistei de 

negociere „pastila cu vicleșuguri”, pe care absolvenții o vor putea accesa gratuit sine-die. O instruire fără sfârșit! 
 

NOTA. Pentru că se învață direct de la autor, acest curs nu este rigid, el va putea fi adaptat pe parcurs nevoilor cursanților. 

Cursanții sunt încurajați să vină cu întrebările pregătite.  

Referințe: 
 

4.901 absolvenți 

din 493 organizații (1)  
dintre care se evidențiază  

cursurile dedicate echipelor de procurare 
din companii importante ca: 

 

 

Aerostar, Agrana, Egger, 

Electrogrup, Electrosistem, 

EnergoBit, E.ON, Eximprod, Dacris, 

IFM Efector, Siemens, UTI Grup, … 
 

 

(1) la data de 1 ianuarie 2024 

(2) Lista completă de referințe 

https://www.books-express.ro/managing-for-results/p/kjm,9781138126688
http://www.foxx.ro/referinte
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negociere &  persuasiune  

 

Mod de lucru:  

• Sunt necesare 2 zile, program:  9:00 – 17:00, cu pauze de revigorare la 11/2 ore și pauză de prânz (13:00-14:00);  

• Cursanții primesc de la început mapa de curs, care conține prezentarea cursului și a trainerului, suportul de curs 

(cărțile „Negociază-i tu pe ei!” și „Abilități avansate de negociere pentru profesioniști în procurare”, cu dedicațiile 

autorului), materiale auxiliare, blocnotes,  pix. Colecția la zi a revistei „pastila cu vicleșuguri”, singura din România 

dedicată negocierii, va fi transmisă prin WeTransfer. 

• Se folosesc metode moderne destinate învățării 

experimentale pentru adulți: prezentări multimedia, 

înregistrări video și audio, teste, studii de caz video, simulări 

cumpărări (role-plays), pentru situații de cumpărare cât mai 

diverse. Performanța la simulări se premiază cu sticle de vin. 

• La sfârșit, toți cursanții primesc certificatele de 

absolvire în limba engleză, conform model, în două 

exemplare, un exemplar fiind înrămat.  

• Absolvenții vor primi fotografiile și filmele de la curs 

prin WeTransfer. Săptămânal, vor avea acces gratuit sine-die 

la revista de negociere „pastila cu vicleșuguri”, care 

reamintește și completează cunoștințele căpătate la curs.  
 

 

  

• Prestația celui mai bun trainer în domeniu, sala de curs și echipamentele necesare, suportul de curs (cele două 

cărți), colecția revistei „pastila cu vicleșuguri” (aproape 1.000 numere) și alte materiale de studiu, premii pentru 

performanță (sticle vin), 2 coffee-break-uri și masă de prânz în fiecare zi, snacks-uri speciale (covrigi de Buzău și cârnați 

de Pleșcoi), diplome în limba engleză (una înrămată), foto/video de la curs, ș.a. 
 

Un curs care acaparează atenția auditorului până la final și care poate fi pus în practică 

de a doua zi!                      

(Cezarina Ceaușu – Inginer șef, ELPRECO Craiova) 

Vreau să-ți mulțumesc mult pentru ce mi-a rămas după ce am parcurs cursul tău, pentru 

plusvaloarea mea ca profesionist și pentru know-how-ul pe care mi l-ai transferat.  

 (Victor Adrian Georgescu  – Supply Chain Management, UTI Group București) 

După ce am luat parte la cursul ''Profitable Buying Skills'', declar că este unul dintre cele 

mai interactive și atrăgătoare cursuri la care am participat vreodată, foarte bine organizat 

și structurat.                                                                                     

(Anca Florina Chirilă – Specialist Achiziții, ELSACO Electronic Botoșani) 

Vreau să vă mulțumesc în primul rând pentru entuziasmul colegilor mei care s-au reîntors 

de la curs mai motivați și mai încrezători în forțele proprii ca niciodată.  

(Hegedűs Pál – Director general, ISOPLUS Oradea) 

  
 

Valentin-Ioan Postolache (VIP) este cel mai bun trainer de negociere din România, cu accent 

pe procurare. Peste 4.900 absolvenți pot certifica valoarea cursurilor sale. VIP are o bogată 

experiență managerială în diverse activități economice și tratează negocierea din perspectiva 

aplicării practice în afaceri, nu din perspectivă universitară, deși a predat Consumer Behavior 

la nivel universitar (ASE București – Bucharest School of Business). A ocupat posturi de top 

management pentru firme reputate ca ElectroAparataj, Contactoare, Electrica, Eximprod Grup.  

Pe baza tirajului, este autorul celei mai citite cărți românești de negociere (Negociază-i tu pe ei!) 

și al singurei cărți românești dedicate negocierii pentru procurare (2024).  Cumpără zi de zi. 
 

 
 

Investiția de 1.985,66 lei + 19%TVA în acest curs  

se recuperează la prima achiziție mai importantă. 

Ca urmare a contactului neîntrerupt cu trainerul prin 

intermediul revistei „pastila cu vicleșuguri”, se investește de 

fapt într-o instruire continuă, într-un domeniu cheie.  
 

Vino să înveți să faci mai mult profit cumpărând. 
Ofertă valabilă în perioada 1 martie – 30 septembrie 2024 

Fiecare cursant  

primește  

fotografiile și filmele 

făcute la curs prin 

                         

 

 

Nota. Fotografiile din text au fost realizate la cursurile Foxx Training. Cei fotografiați nu au nici o obligație.☺ 


