Conteudo de Formagao a Distancia

Técnicas de Negociacao em Compras

Objetivos Gerais

Este Curso tem como objetivo ajudar as Organizagdes a criar equipas de negociagao de alto
desempenho na funcdo compras, no decorrer do Curso os participantes aprenderao a
dominar as técnicas de compras e a saberem conduzir os processos de negociagdes,
estando bem preparados para desenvolver o relacionamento com fornecedores de bens e
servicos e para identificar oportunidades.

Objetivos Especificos
No final deste Curso os participantes ficardo aptos:

Aperfeigoar e tornar mais eficaz a capacidade de negociacao;

Melhorar e tirar maiores resultados do desempenho da equipe de compras;
Criar opgbes de ganhos mutuos com os seus fornecedores;

Estabelecer objetivos e metas;

Identificar os diversos tipos de negociadores;

Desenvolver e manter relacdes estaveis e de confiangca com os fornecedores;
Dominar o processo de planeamento, negociagcéo e execugao em compras.

Destinatarios

Este Curso destina-se a todos os profissionais envolvidos e com responsabilidades ao nivel
de negociagao direta e processos negociais na fungdo compras.

Pré-requisitos

Os pré-requisitos necessarios para frequentar este curso sao:

e Ter acesso a um computador ou um tablet com ligacdo a Internet e um browser
(programa para navegar na web), como o Chrome, Safari, Firefox ou Internet Explorer.

e Pode aceder ao curso a partir de qualquer computador (por exemplo, em casa e no
escritorio), tablet ou smartphone.

Carga Horaria

16 horas

DISCSCO28 www.highskills.pt | geral@highskills.pt

+351217 931365 | +24494 112 60 90 | +258 841 099 522 | +238 924 20 25 | +239 999 25 15

P063_00


http://www.highskills.pt/

- Conteudo de Formagao a Distancia

Conteudo Programatico

Moédulo 0 — Apresentacao de Plataforma e Método de Utilizagao

Modulo | - Consideragdes Gerais Sobre o Processo de Negociagao em Compras
> Aspetos técnicos da Negociacgéo;
> Definicdo de Negociagao;
> Fatores Subjetivos;
> Aquisicdo de Materiais Produtivos, Indiretos, Equipamentos e Servicos;
» Como Compras pode Contribuir para Aumentar a Competitividade da Empresa

> Desenvolvimento e Manutengdo de fornecedores (matriz de avaliagdo para
qualificagao);

> Importancia da Classificacado dos Materiais (incluindo as classificacdes ABC e XYZ)
> Importancia da Especificacéo.
Modulo Il - Resultados Técnicos da Negociagao
> Perde/Perde;
» Ganha/Perde;
» Ganha/Ganha;
> Etica em negociagdes;
> Relatorio de Economia (ganhos nas negociagdes).
Modulo Il - Pressupostos da negociagao
> Quanto ao Tempo;
> Quanto & Informacéo;
> Quanto ao Poder.
Modulo IV — Regras basicas de negociagcao
> Como Negociar com Fornecedores Exclusivos;

> Processo de Negociacéo;
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> O Planeamento;
> Pro atividade do Comprador no caso de compras periddicas (calendario);
> Histérico das Negociagdes Anteriores;
> A Execucio;
> O Controle;
> Processo de Cotacéo (matriz de andlise de prego/célculos).
Médulo V — Ambito Técnico
» Preco CIF / FOB / EX WORK;
> Impostos Incidentes;
> Fretes, Seguros, etc.;
> O Que Pode Ser Negociado além do Preco;
> Contratos e Obrigagdes.
Modulo VI — As Varias Formas Técnicas de se Negociar
> Tradicional;
> Leilao Reverso;
> E-procurement.
Modulo VIl - Identificagcao dos “Problemas Sistémicos” nas Negociagoes
> Na Integragdo de Processos com Nossos Fornecedores;
> No Relacionamento com Clientes Internos e Externos;
> Quais as Técnicas Para Eliminar Os “Problemas Sistémicos” Nas Negociacdes;
> Gestao Positiva de Conflitos;
> Seja Congruente (Pensar — Sentir — Agir);
> Sua Dinamica e a Quebra de Paradigmas;

» Como Estabelecer Metas “Inteligentes” ;
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Modulo VIl — Qual O Novo Perfil do Negociador
> Padrbes de Negociador;
> Estilos Individuais e Predominantes dos Negociadores;
> Negociagéo entre Estilos Diferentes de Negociadores;
> Desenvolvimento de Flexibilidade dm Negociagéo;
> Aspetos Psicolégicos;

> Como Lidar com cada PERFIL.

Moédulo IX — Saiba Como Transformar Seu Adversario em Parceiro no Jogo da
Negociagao

> Saiba Como Identificar a Melhor Alternativa;
» Como Definir a Melhor Estratégia de Negociagao;
> Conheca e Entenda Os “Critérios” dos seus Clientes, Utilize a seu Favor;

> Lidando com Objegdes.

Moédulo X — Preparagao Estratégica da Negociagcao dm Compras
> Estudando a Postura dos Negociadores;
> A Importancia de como Se Percebe Inicialmente a Negociagao;
> Aspetos Ambientais e Fisicos;
> A Arte de Saber Perguntar - Quem Pergunta — Conduz;
» Condugéo da Negociag&o;
» Concentrando-Se no Resultado Final, Ndo nas Posicgdes;
» Criando Opgdes de Ganhos Mutuos;

> Insistindo em Critérios Objetivos.
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Modulo Xl — Fechar uma Negociagao com Ganhos Mutuos
> Saiba Quais os Passos para Se Fechar uma Negociag&o;
> Acordo Condicional;
> Separe as Pessoas dos Problemas;
> Crie um Relacionamento de Ganhos Mutuos;
> Retrospetiva das Fases de Negociagdo em Compras;
> Vocé E um Bom Negociador? - Exercicio de Autoavaliagao;

> A Arte de Perguntar E Saber Ouvir - Tipos de Perguntas.

Modulo Xl — Simulagoées
> Situacdes Externas;

> Situagdes Internas A Empresa.

Metodologia

Este curso tem sempre presente o formador, que irda mesmo dar a formagao presencial através da
plataforma.

O Formando pode intervir juntamente com o formador ou com os restantes formandos tal como
faz na sala de aula.

As apresentacbes e exercicios serdao sempre disponibilizados pelo formador no final de cada
sessdo de formacao.

No final do curso recebera um Certificado de Formacgao Profissional caso frequente pelo menos
90% das aulas, realize os trabalhos e os testes propostos, participe nas discussdes online e tenha
avaliagao final positiva.

Esta formacao é certificada e reconhecida.
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