CUCTEMA
rpa FeHepanbHbIi [upekTop

CLEHAPWI. NEPErOBOPDI

C NOCTABLULMKAMU U noAPAA4YNKAMU
(SAKYNO4YHDbIE)

Cneuunduka

Tun: 3aKkyno4yHble MeperoBopbl — cornacoBaHuwe LeH, 06beMOB, CPOKOB
NOCTaBOK, Ka4eCTBa Cbipbsi U CEPBUCHbIX YCITOBUN.

MecTo: oduc nocraBLmKa, odUC 3akasumka WM HeuWTpanbHas nowiajka
(BO3MOXXEH OHNalH-popmar).

dopmaT: O4YHble WAN TUOPUAHbIE BCTPEeYM C y4vyaCTUEM 3aKyMLIUKOB,
NpOn3BOACTBEHHMKOB, GMHAHCOBbIX CMELManMCTOB U FOPUCTOB.

CocTaB: OT ABYyX A0 NATU NpeAcTaBUTENEN C KaXXA0W CTOPOHbI, BKJIHOYasa nuu,
NPUHMMAIOLLNX pPeLLeHuS.

KoHdupaeHumnanbHoOCTb: 3aKpbiTble neperoBopbl ¢ NDA.

OCco6eHHOCTU: BbICOKUI PUCK MaHUMYNALMA LLEHOW U CPOKaMK, BOSMOXKHOCTb
[OJITOCPOYHbIX KOHTPAKTOB WM PaMOYHbIX COrnaweHuin, BO3MOXXHbl CE30HHble
(dhakTopbl, BANAIOLLME HA LieHY U OCTYNHOCTb CbIpbS.

Lienb neperoBopoB: 3aK/IH0MUTb KOHTPAKT Ha MOCTaBKYy CbIpbs WX YCNyr C
ONTMManbHbIMW AN KOMMOAHUK LieHaMW, KayeCTBOM U cpokamu. 3adukcuposaTtb
yeTkMe ycnoBuss no cneundukaumam, KOHTPOMO KayecTBa, JIOTUCTUKE W

OTBETCTBEHHOCTW CTOPOH.

CTpyKTypa BCTpeuu
MoaroTtoBka (3apaHee, A0 neperoBopoB). [TpoaHann3npyinTe pPbIHOK U LIEHDI
Ha aHanorMyHoe cbipbe unn ycnyru. Ns3yumte mctopmto paboTbl C MOCTaBLLMKOM,
ecnn oHa ectb. Onpepenute Xenaemble U MUHUMAsbHO AOMYCTUMbIE YCNOBUSA
caoenkun. CdopmynupynTe aprymMeHTbl: paccumtamte TCO, MnokaxuTe BbIrogbl
JONITOCPOYHOro  COTPYAHMYECTBa, MNOAroTOBbTE  CMUCOK  anbTepHaTUBHbIX

NOCTaBLLINKOB.
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OTkpbiTMe (5 MuH). lpeacTaBbTeCb W NpeAcTaBbTeé YYaCTHUMKOB Ballent
KoMaHabl. O603HauybTe UeNnn MneperoBopoB UM oxupgaembin dopmaT paboThbl.
3adukcupynTe pernaMmeHT U IMMUT BPEMEHU BCTPEYM.

Morpy)xeHne B npepnoXeHnsa noctaBwmka (10-15 mMuH). 3anpocute
noApo6Hble YCMOBUA: LEHbl, O6BbEMbI, CPOKM, rapaHTuu. YTOuHuUTe QaKTopbl,
KOTOpble BJ/IUAOT HA CTOMMOCTb ¥ KayeCTBO MOCTaBOK.

Mpe3eHTauua ceoeit no3uumm (15-20 mMwuH). O3By4YbTE CBOE LEHOBOE
oXuaHue u ycrioBusa cpenku. ApryMeHTUpynTe nosuvuuio C ONopor Ha faHHble
pblHKa, AONArOCPOYHOCTb W CTAbUNbHOCTb 3akasoB. [lpeanoXxute HeCKOsbKO
cueHapueB: 6a30Bbli, paCLUMPEHHbIN, C AOMNOSHUTENbHBIMU YCyramu.

O6cyxpeHue U cHATHe Bo3pakeHun (15-20 MuH). PasbepuTte aprymMeHTbl
MocTaBLUMKa W MpoBepbTe UX OOOCHOBAHHOCTb. [MpepnoXuTe anbTepHaTUBHbIE
pelweHnss No rpaduKky NOCTaBOK, pa3MepaM MapTUin, YCNOBUAM MpegonnaTtbl Unun
OTCPOYKMU.

®ukcauusa porosopeHHocTel (5-10 MuH). MNponuwnTe BCe cornacoBaHHble
yCNnoBusi B TMpPOTOKOJSie BCTpeyu. HasHaubTe OTBETCTBEHHbIX 3@ MNOArOTOBKY

goroeopau cornacyVlTe CPOKM ero noarncaHumA.
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Koro B3sTb ¢ cO60M 1 3a4yeM

Ponb

3auyeM HyXXeH

[nmpekTop no 3akyrnkam

Bepet neperosopsbl, NpUHUMaET

peLleHns Mo yCroBmaAM

®urHaHCOoBbIN ANpPEKTOP

OueHunBaeT 9KOHOMUYECKYHO
Liles1ecoo6pa3HOCTb, OTBEYaET 3a

njaTtexxXHble yCsioBuUA

PykoBoauTeb NPpOM3BOACTBA M/IM

MpoBepsieT COOTBETCTBUE KayecTBa

TexHonor CbIpbsi TPE6OBAHUAM

tOpucTt CneauT 3a ycnoBusMu gorosopa u
caHKuMsaMun

Jloruct OueHunBaeT peasIMCTUYHOCTb U

CTOMMOCTb A0CTaBKU




CUCTEMA
rpa FeHepanbHbIi [upekTop

CLEHAPWI. NEPErOBOPDI

C NOCTABLULMKAMU U noAPAA4YNKAMU
(SAKYNO4YHDbIE)

AprymeHTauusa
AprymeHT Mpumep popmynupoBku

O6beM 3aKa3oB «[oTOBbI 6paTh y Bac BeCb 06BbEM Ha
KBapTan»

Jlonrocpo4YyHocCTb «3aK/ro4aeM KOHTPaKT Ha ABa roga npm
OUKCMPOBAHHbIX YCNOBUAX»

®durHaHcoBasi CTabUNbHOCTb «Mbl 06ecneymBaemM CBOEBPEMEHHYHO
onnarty u cTabunbHble 3aKa3sbl»

lapaHTUKM KayecTBa «B poroBope 3akpenum npoueaypy
NPUEMKU U TECTUPOBAHUA»

MbkocTb rpadmka «Mo)keM aganTupoBaTb NOCTaBKKU Nog
CE30HHbIE MUKU»
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Bo3MoOXKHble MaHunynauumn

Manunynsauus MpusHak YTo penatb
[aBneHne Cpo4YHOCTbIO «LleHa pencTtByeT TONIbKO | CNOKOWHO B3ATb nayay,
[0 KOHLa AHA» 3anpocuTb NMMCbMEHHOE
npeasioxXeHune
3aBbllLEeHMe LUeHbl U3-3a «Bce nogopoxarsno Ha 3anpocuTtb
«pPbIHKa» 15%» noaTeepXxgaroLine

AaHHble, CPaBHUTL C

KOHKYpPEHTaMu
Mrpbl c KayecTBOM 3ameHa Ha 6onee 3adwukcupoatb
fieleBoe Cbipbe CTaHAapTbl B OrOBOPE U

NPOBEpPKY KaXaon naptum

[NepeBopf B amouuu «MblI Bcerga paboTtanu BepHyTbcA K hakTam u
BMECTe, 3a4eM Tak umdppam
XKECTKO?»

CospaHune geduumTta «Y Hac Mano ToBapa, Hago | lNMpoBepuTb Hanuuyne
pewaTb» anbTepHaTUBHbIX

NoCTaBLLNKOB
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CtpaTterus ycTynok

FoToBbI YCTYNUTDb He ycTtynaTtb
padmk nocTaBoOK KayecTBO 1 cTaHfapTbl Cbipbs
MNopsagok npegonnarbl CyLecTBeHHOE YBENNYEHME LieHbl 6e3
060CHOBaHMA
06BbeM NapTum Ycnosus npueMkn n peknamaumm
3aBeplueHune

HO,D,TBep}J,VITe AOroBOpPeHHOCTU MUCbMEHHO. HasHaubTe CPOKKM nNoAroTtoBkn u
nognncaHMAa aorosopa. 3ad)VIKCI/Ipyl7ITe OTBETCTBEHHbIX OTBETCTBEHHbLIX MO KOHTPOJIHO

KauyecTtBa v ioructuke. Cornacynte npouenypy yperynmpoBaHusa pekiamauuim.



	Тип: закупочные переговоры — согласование цен, объемов, сроков поставок, качества сырья и сервисных условий. 
	Место: офис поставщика, офис заказчика или нейтральная площадка (возможен онлайн-формат). 
	Формат: очные или гибридные встречи с участием закупщиков, производственников, финансовых специалистов и юристов. 
	Состав: от двух до пяти представителей с каждой стороны, включая лиц, принимающих решения. 
	Конфиденциальность: закрытые переговоры с NDA. 
	Особенности: высокий риск манипуляций ценой и сроками, возможность долгосрочных контрактов или рамочных соглашений, возможны сезонные факторы, влияющие на цену и доступность сырья. 
	Цель переговоров: заключить контракт на поставку сырья или услуг с оптимальными для компании ценами, качеством и сроками. Зафиксировать четкие условия по спецификациям, контролю качества, логистике и ответственности сторон. 
	 
	Структура встречи 
	Подготовка (заранее, до переговоров). Проанализируйте рынок и цены на аналогичное сырье или услуги. Изучите историю работы с поставщиком, если она есть. Определите желаемые и минимально допустимые условия сделки. Сформулируйте аргументы: рассчитайте TCO, покажите выгоды долгосрочного сотрудничества, подготовьте список альтернативных поставщиков. 
	Открытие (5 мин). Представьтесь и представьте участников вашей команды. Обозначьте цели переговоров и ожидаемый формат работы. Зафиксируйте регламент и лимит времени встречи. 
	Погружение в предложения поставщика (10–15 мин). Запросите подробные условия: цены, объемы, сроки, гарантии. Уточните факторы, которые влияют на стоимость и качество поставок. 
	Презентация своей позиции (15–20 мин). Озвучьте свое ценовое ожидание и условия сделки. Аргументируйте позицию с опорой на данные рынка, долгосрочность и стабильность заказов. Предложите несколько сценариев: базовый, расширенный, с дополнительными услугами. 
	Обсуждение и снятие возражений (15–20 мин). Разберите аргументы поставщика и проверьте их обоснованность. Предложите альтернативные решения по графику поставок, размерам партий, условиям предоплаты или отсрочки. 
	Фиксация договоренностей (5–10 мин). Пропишите все согласованные условия в протоколе встречи. Назначьте ответственных за подготовку договора и согласуйте сроки его подписания. 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	Кого взять с собой и зачем 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	Возможные манипуляции 

	 
	Стратегия уступок 

