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Aankoper: een kernberoep

Het kernberoep “aankoper” bestaat in elk bedrijf uit veel facetten: administratie uitvoeren,
rationaliseren, contracten voorbereiden, standaardiseren, onderhandelen zonder
voorkomendheid, talrijke beperkingen respecteren, intern vooraf adviseren, vereenvoudigen,
keuzen maken gebaseerd op talrijke criteria’s, betrouwbare partners vinden...

Wat brengt me deze Workshop op?

¢ Begrijpen wat de twee hoofdactiviteiten van de aankoper zijn
¢ Een systematisch proces gebruiken voor, tijdens en na een aankoop

. , : . . Begrijpen
¢ Een onontbeerlijke adviseur worden voor interne mensen die voorschrijven
¢ Genoeg op voorhand tussenkomen in de aanvragen om ze te kunnen beinvloeden

¢ Een partner worden van leveranciers %

¢ De keuze objectiveren

Integreren
¢ Interne-, markt- en industriebeperkingen begrijpen en aanpakken
’ £5
¢ De door verkopers gebruikte Tools herkennen en doeltreffend beantwoorden -~
¢ Uitstekende overeenkomsten onderhandelen h
Uitoefenen

Keep intuition and instinct - Add structure and strategy!
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DAG |

@ Uw ergste ervaring als aankoper Subgroep discussies
€ Rollen van de aankoper
¢ Twee belangrijke activiteiten

€ Structuur voor, gedurende, na een aankoop ® 7,

@ Soorten markten

¢ Marktbeperkingen Rollenspellen / Oefeningen
¢ Interne beperkingen

¢ Criteria’s voor de keuze van een product

€ Criteria’s voor de keuze van een leverancier
& Gewogen selectierooster

$ . . 9

€ Risico’s van de aankoper Tools, Modellen, Methoden

I

¢ Verkoopstools gebruikt door leveranciers
¢ Hoe die tools herkennen en daarop reageren
S S

& BATNA %

€ Dilemma van de onderhandelaar m ) i
¢ Waarden uitdelen of creéren? ustratieve videos

DAG 2
@
Specifieken situaties van deelnemers behandelen, tussen
elkaar gespeeld op vlak van voorbereiding en op vlak van
onderhandeling. Rollenspellen / Oefeningen

Keep intuition and instinct - Add structure and strategy!
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