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4.901 absolventi
din 493 organizatii ®
dintre care se evidentiaza
cursurile dedicate echipelor de procurare
din companii importante ca:

te invata
sa negociezi

Aerostar, Agrana, Egger,

it Er v Electrogrup, Electrosistem,
Abilitati Avansate de Negociere Energosit. E ON, Eximprod. bacris,
pentru IFM Efector, Siemens, UTI Grup, ...
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Profesionisty in Procurare ( j§ @) Lista complets de reerinte

Adresare si obiective:

Cursul se adreseaza celor care au fdacut din cumpdrare o profesie, de la
buyeri la manageri de proiect si urmareste dezvoltarea abilitatilor de negociere
existente in vederea maximizarii rezultatelor in negocierea cu furnizorii, intr-0
piata globala care le este favorabila acestora din urmd. Deoarece fiecare leu
economisit de cdtre un cumpdrdtor reprezintd in intregime profit, abilitatile de
negociere capatate vor contribui esential la cresterea profitabilititii companiei.
Butada ,,azi am cdstigat 100 lei; nu i-am dat” inspira managementul actual sa
pund un accent mai mare pe abilitatile de negociere ale celor din procurare,
inclusiv in cazul achizitiilor prin telefon, e-mail, Internet sau a licitatiilor.

Achizitorii instruiti vor aduce organizatiei mai mult profit decdt vinzdtorii!

MOTO: Multi fabricanti inca trebuie sa invete ceea ce marii retaileri au invatat acum 30-40 ani:
cumpdrarea este la fel de importantdi ca si vinzarea (Peter Drucker — Managing for Results)

Principalele teme abordate:
o Procesul de cumparare, de la identificarea unei nevoi si pand la activitatile post-livrare. Rolul negocierii n fiecare
etapa. Implicarea cumparatorului profesionist in majoritatea acestor etape, cat mai devreme, prin negocieri interne,
in interiorul organizatiei. Cum poate aduce procurarea o contributie valoroasa la elaborarea specificatiilor tehnice,
reducerea cheltuielilor de depozitare, etc., pentru reducerea costurilor totale, nu doar a preturilor.
o Pregitirea negocierii si asigurarea din start a unui raport de putere de negociere favorabil. Importanta
autocunoasterii. Cursantii igi vor autoevalua profilul de negociator. Cunoasterea oponentului si contracararea
avantajului vanzatorului. Aducerea vinzatorilor la masd. Identificarea strategiei celei mai potrivite utilizand diverse
modele, inclusiv modelul Kraljic. Alegerea optiunilor tactice. Stabilirea negociabilelor, ierarhizarea acestora,
compensdri intre negociabile, OMES -Ofertele Multiple Echivalente Simultane. Stabilirea pozitiilor obiectiv, de intrare
si de rupturd pentru fiecare negociabila.
e Principalele cdi de invatare continua a negocierii, subliniindu-se importanta experimentarii si autoinstruirii.
e Prin intermediul studiilor de caz video si al negocierilor simulate (jocuri de rol), cursantii vor asimila modul de
lucru si limbajul specific cumpdaratorilor profesionisti. Absolventii vor face deosebirea dintre pozitii si interese, stiind
cdnd sa negocieze distributiv si cand integrativ; vor sti sa-si defineasca mai bine pozitiile de intrare, de iesire si obiectiv
si importanta Ofertelor Multiple Echivalente Simultane; vor putea sa identifice zona de posibil acord (ZOPA); vor
face concesii putine si mici si vor sti cum sd ajungd mai eficient la acord si angajament, etc.
o Se discuta cele mai potrivite cai pentru modificarea raportului de putere n favoarea cumparatorului. Absolventii
vor intelege cum functioneaza balantele intereselor si alternativelor, dar si alte surse de putere de negociere.
o Absolventii vor cunoaste cele mai utilizate tehnici si tactici de negociere specifice cumpardatorilor, tactici legate de
timp, de autoritate, de angajament, de reciprocitate, de contrast, s.a.m.d., de la,,bogey” la ,, ciupeald .
e Desi vor invata si tactici/tehnici de negociere contestabile din punct de vedere moral (nu strica!), cursantii vor fi
incurajati sa aibd un comportament etic, dar asertiv, pentru ca acesta asigurd rezultate mai bune pe termen lung.
o Absolventii vor pleca cu un program propriu de actiune, pentru ca scopul cursului este aplicarea celor invdtate.
e Contactul cu trainerul ramane permanent dupa curs, telefonic, prin e-mail si mai ales prin intermediul revistei de
negociere ,,pastila cu viclesuguri”, pe care absolventii o vor putea accesa gratuit sine-die. O instruire fira sfirsit!
NOTA. Pentru ca se invata direct de la autor, acest curs nu este rigid, el va putea fi adaptat pe parcurs nevoilor cursantilor.

Cursantii sunt incurajati sa vind cu intrebarile pregtite.
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Mod de lucru:

e Sunt necesare 2 zile, program: 9:00 — 17:00, cu pauze de revigorare la 12 ore si pauzi de pranz (13:00-14:00);

e Cursantii primesc de la inceput mapa de Curs, care contine prezentarea cursului si a trainerului, suportul de curs
(cartile ,, Negociaza-i tu pe ei! ” si ,, Abilitati avansate de negociere pentru profesionisti in procurare”, CU dedicatiile
autorului), materiale auxiliare, blocnotes, pix. Colectia la zi a revistei ,, pastila cu viclesuguri”, singura din Romdnia
dedicata negocierii, va fi transmisa prin WeTransfer.

o Se folosesc metode moderne destinate invatarii
experimentale pentru adulti:  prezentari multimedia,
inregistrari video si audio, teste, studii de caz video, simuldri
cumparari (role-plays), pentru situatii de cumparare cdt mai
diverse. Performanta la simulari se premiaza cu sticle de vin.

o La sfarsit, toti cursantii primesc certificatele de
absolvire in limba engleza, conform model, in doua
exemplare, un exemplar fiind inramat.

o Absolventii vor primi fotografiile si filmele de la curs
prin WeTransfer. Saptamdnal, vor avea acces gratuit sine-die
la revista de negociere , pastila cu viclesuguri”, care
reaminteste si completeaza cunostintele capatate la curs.

Confinutul ofertei:

® Prestatia celui mai bun trainer in domeniu, sala de curs si echipamentele necesare, suportul de curs (cele doua
carti), colectia revistei ,,pastila cu viclesuguri” (aproape 1.000 numere) si alte materiale de studiu, premii pentru
performantda (sticle vin), 2 coffee-break-uri si masa de pranz in fiecare zi, snacks-uri speciale (covrigi de Buzau si cdrnati
de Plescoi), diplome In limba engleza (una inramata), foto/video de la curs, s.a.

Un curs care acapareaza atentia auditorului pand la final si care poate fi pus in practicd
R de a doua zi!
o L 7 (Cezarina Ceausu — Inginer sef, ELPRECO Craiova)

4 Couns:ﬁ;ﬁtﬂﬂc,ng 'k Vreau sa-ti multumesc mult pentru ce mi-a ramas dupa ce am parcurs cursul tau, pentru
[ e ‘ plusvaloarea mea ca profesionist si pentru know-how-ul pe care mi l-ai transferat.

b Advanced Negotiation SIS (Victor Adrian Georgescu — Supply Chain Management, UTI Group B_ucure,sti)
| Tomanent st ] Dupa ce am luat parte la cursul "Profitable Buying Skills", declar ca este unul dintre cele

oy
Jete

‘ mai interactive §i atragdtoare cursuri la care am participat vreodata, foarte bine organizat
oy B E sl §i structurat.
1 L 1 (Anca Florina Chirila — Specialist Achizitii, ELSACO Electronic Botosani)
,:*q,:—z«'-*—"-i-w-\«,.f;;,\,.&_ Vreau sa va multumesc in primul rand pentru entuziasmul colegilor mei care s-au reintors
de la curs mai motivati si mai increzatori in fortele proprii ca niciodata.

(Hegediis Pal — Director general, ISOPLUS Oradea)

Trainer:

Valentin-loan Postolache (VIP) este cel mai bun trainer de negociere din Romania, cu accent
pe procurare. Peste 4.900 absolventi pot certifica valoarea cursurilor sale. VIP are o bogata
experientd manageriald in diverse activitati economice §i trateazd negocierea din perspectiva
aplicarii practice in afaceri, nu din perspectiva universitard, desi a predat Consumer Behavior
la nivel universitar (ASE Bucuresti — 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 carti romdnesti de negociere (Negociaza-i tu pe ei!)
si al singurei carti romdnesti dedicate negocierii pentru procurare (2024). Cumpidra zi de zi.

Fiecare cursant

Investitia de 1.985,66 lei + 19%TVA in acest curs

primeste
se recupereaza la prima achizitie mai importanta. Jotografiile si filmele
Ca urmare a contactului nefntrerupt cu trainerul prin facute la curs prin
intermediul revistei ,, pastila cu viclesuguri”, se investeste de “e
fapt intr-o instruire continua, intr-un domeniu cheie.

Vino sa inveti sd faci mai mult profit cumparand. transfer

Oferta valabila in perioada 1 martie — 30 septembrie 2024

Nota. Fotografiile din text au fost realizate la cursurile Foxx Training. Cei fotografiati nu au nici o obligatie. ©
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