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Formagao e Consultoria

Técnicas de Negociagao em Compras

Objetivos Gerais:

Este Curso tem como objetivo ajudar as Organizagdes a criar equipas de negociagao
de alto desempenho na fungcdo compras, no decorrer do Curso os participantes
aprenderdo 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 servigos e para identificar oportunidades.

Objetivos Especificos:

No final deste Curso os participantes ficardo aptos:

e Aperfeigcoar e tornar mais eficaz a capacidade de negociagao;

e Melhorar e tirar maiores resultados do desempenho da equipe de compras;

e Criar opgbes de ganhos mutuos com os seus fornecedores;

o Estabelecer objetivos e metas;

e |dentificar os diversos tipos de negociadores;

e Desenvolver e manter relagdes estaveis e de confianga com os
fornecedores;

e Dominar o processo de planeamento, negociagao 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.

Carga Horaria:

16 horas

Conteudo Programatico:

Médulo 0 — Apresentacao de Plataforma e Método de Utilizacao

Médulo | — Consideragdes Gerais Sobre o Processo de Negociagcao em Compras

» Aspetos técnicos da Negociagao;

» Definicdo de Negociagao;

» Fatores Subjetivos;

» Aquisicao de Materiais Produtivos, Indiretos, Equipamentos e Servigos;

» Como Compras pode Contribuir para Aumentar a Competitividade da
Empresa
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» Desenvolvimento e Manutengdo de fornecedores (matriz de avaliacdo para
qualificagéo);

» Importancia da Classificagdo dos Materiais (incluindo as classificagdes ABC e
XY2)

» Importancia da Especificagao.

Médulo Il - Resultados Técnicos da Negociagao

» Perde/Perde;

Ganha/Perde;

Ganha/Ganha;

Etica em negociacdes:;

Relatério de Economia (ganhos nas negociagdes).

YV VYV

Médulo Il - Pressupostos da negociagao

» Quanto ao Tempo;
» Quanto a Informacao;
» Quanto ao Poder.

Médulo IV — Regras basicas de negociagao

» Como Negociar com Fornecedores Exclusivos;

Processo de Negociagao;

O Planeamento;

Pr¢é atividade do Comprador no caso de compras periédicas (calendario);
Historico das Negociagdes Anteriores;

A Execucéo;

O Controle;

Processo de Cotagao (matriz de analise de prego/calculos).

YVVVYVYVVYVYY

Médulo V — Ambito Técnico

» Preco CIF / FOB / EXWORK;

Impostos Incidentes;

Fretes, Seguros, etc.;

O Que Pode Ser Negociado além do Preco;
Contratos e Obrigagoes.

YV V V V
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Médulo VI — As Varias Formas Técnicas de se Negociar

> Tradicional;
> Leildo Reverso;
» E-procurement.

Médulo VIl - Identificagdo dos “Problemas Sistémicos” nas Negociagoes

» Na Integracdo de Processos com Nossos Fornecedores;

» No Relacionamento com Clientes Internos e Externos;

» Quais as Técnicas Para Eliminar Os “Problemas Sistémicos” Nas
Negociagoes;

» Gestao Positiva de Conflitos;

Seja Congruente (Pensar — Sentir — Agir);

Sua Dindmica e a Quebra de Paradigmas;

Como Estabelecer Metas “Inteligentes” ;

Y V V

Moédulo VIII — Qual O Novo Perfil do Negociador

» Padrdes de Negociador;

Estilos Individuais e Predominantes dos Negociadores;
Negociacao entre Estilos Diferentes de Negociadores;
Desenvolvimento de Flexibilidade dm Negociagéao;
Aspetos Psicoldgicos;

Como Lidar com cada PERFIL.

YV VYV VYV

Médulo IX — Saiba Como Transformar Seu Adversario em Parceiro no Jogo da
Negociacao

» Saiba Como ldentificar a Melhor Alternativa;

Como Definir a Melhor Estratégia de Negociagao;

Conhecga e Entenda Os “Critérios” dos seus Clientes, Utilize a seu Favor;
Lidando com Objegdes.

Y V V
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Médulo X — Preparacao Estratégica da Negociacao dm Compras

Estudando a Postura dos Negociadores;

A Importancia de como Se Percebe Inicialmente a Negociagéo;
Aspetos Ambientais e Fisicos;

A Arte de Saber Perguntar - Quem Pergunta — Conduz;
Conducéao da Negociagao;

Concentrando-Se no Resultado Final, Nao nas Posicoes;
Criando Opg¢des de Ganhos Mutuos;

Insistindo em Critérios Objetivos.

YV VVYVYYVYYVYYVY

Médulo Xl — Fechar uma Negociagao com Ganhos Mutuos

» Saiba Quais os Passos para Se Fechar uma Negociagao;
Acordo Condicional;

Separe as Pessoas dos Problemas;

Crie um Relacionamento de Ganhos Mutuos;

Retrospetiva das Fases de Negociagao em Compras;

Vocé E um Bom Negociador? - Exercicio de Autoavaliag&o;
A Arte de Perguntar E Saber Ouvir - Tipos de Perguntas.

YV VVYVY

Médulo XIl — Simulagoées

» Situagoes Externas;
> Situagdes Internas A Empresa.
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