FORHANDLINGSTEKNIK soscsa

For att mota de 6kade kraven pa tillvéaxt for foretaget, ar relationen och
avtalen med leverantdrerna och kunderna vitala. Oftast ar det
komplexa affarssituationer som skall |6sas. Det staller hoga krav pa att
de medarbetare som hanterar leverantors- och kundrelationerna gér
det pa ett professionellt satt.

Ett satt att hitta nya affarslésningar och agera professionellt ar att ha
goda kunskaper i forhandlingsteknik. Som inkdpare och sédljare dr detta
"Core business”. Det ar i forberedelsen infor- och under férhandlingen
du visar om du ar vard din [6n.

Hur ofta tranar du egentligen forhandlingsteknik? Det ar kanske dags
att tréna i en miljo dar det gar att ta ut svangarna och fa tips pa hur du
som professionell férhandlare borde agera. Pa den har utbildningen far
du chansen.

Syfte och utbildningsmal

Syftet ar att du ska fa en grundldaggande kunskap om férhandlings-
processens olika steg och hur de passar ihop. Malet &r att du efter
kursen pa egen hand kan planera, genomféra och félja upp dina
forhandlingar.

Vem ska ga?
Du som vill forsta hur en férhandlingsprocess @r uppbyggd och lara dig
dess grunder samt tréna din praktiska forhandlingsférmaga.

EXEMPEL PA INNEHALL

- Modeller for systematisk férhandlingsférberedelse
- Forhallandet inkdpsstrategier/séljstrategier/forhandlingsstrategier
« InkOpsprocessen vs saljprocessen

- Forhandlingsprocessen

- Prisférhandlingsteknik

- Probleml6sande forhandlingar

- Fordjupade insikter i forhandlingspsykologi

- Tréning i praktisk férhandlingsteknik

- Avveckling av leverantor

- Situationer med férandrade kdpvolymer

- Prisférhandlingar

- Sole/single source situationer

purchasing.se

HALMSTAD 035-10 Q0 50

STOCKHOLM 08-21 40 90

SCANDINAVIAN
PURCHASING
GROUP

Scandinavian Purchasing Group dr managementkonsulter inom Inkdp och Supply Management med fokus pd att skapa
bestaende véirden. Med erfarenhet och bred kompetens 6kar vilénsamheten for vdra kunder.



