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Program szkolenia

Sprzedaz tylnymi drzwiami

1. Wprowadzenie: Sprzedaz tylnymi drzwiami
a) Czym jest sprzedaz tylnymi drzwiami
b) Szanse i zagrozenia
c) Witasnos¢ intelektualna i patenty
d) Niekonkurencyjnos¢ technologiczna i cenowa
e) Zabezpieczenia kontraktowe
2. Studium przypadku
a) Wtasnos¢ intelektualna, a przewaga technologiczna
3. Zasady komunikacji
a) Informacja techniczna, a komercyjna
b) Waga informacji dla negocjacji
c) O co sprzedawca pyta, a nie powiniene$ odpowiadac ?
4. Grasytuacyjna
a) O czym nie rozmawiac ze sprzedaza ?
5. Strategia zakupowa, a cykl zycia produktu
a) Koszty zmiany dostawcy, a cykl zycia projektu
b) KPlje zakupowe, a inzynieryjne — czy sg w konflikcie ?
c) Efektywna komunikacja migdzy dziatem projektowym, a zakupowym
6. Grasytuacyjna
a) Zespot negocjacyjny
7. Zakupy inwestycyjne
a) CAPEX i OPEX

b) Analiza catkowitego kosztu posiadania
c) Koszt wyposazenia laboratoryjnego, a koszt serwisu posprzedazowego



