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La negociacion con proveedores

Métodos y comportamientos para la negociacién de compras
8 Presencial

Duracion : 2 dias (14 horas) Ref. : 8525

Precio ler inscrito : 1.090,00 € IVA exento
29 inscrito y sucesivos 872,00 € IVA exento
Bonificable por asistente: 182,00 €

Precio In-Company : 4.860,00 € IVA exento
Bonificable por grupo de 10 asistentes: 1.820,00 €

A través de 5 situaciones tipo que encontramos en la negociacién de compras, aprenderds a controlar las distintas
situaciones, dominando cuatro claves: la inteligencia situacional, la gestién de las emociones, el método y los
comportamientos.

Gracias a este enfoque Unico, el programa garantiza el éxito en tus negociaciones de compra, incluso en las mas
dificiles.

Objetivos de la formacion

e |dentificar y emplear las mejores practicas en la negociacién con proveedores.
e Tener éxito en la negociacién de compras usando todos los recursos de las emociones.
e |dentificar los comportamientos adecuados y ponerlos en practica.

e Jefes de compras.
e Técnicos que intervienen en la negociacién con proveedores.
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e La negociacién de compras.

e Fundamentos y procesos

e | 0s 5 contextos-tipo.

e Las 4 facetas de la negociacion:
- Inteligencia situacional.
- Gestion de emociones.
- Metodologia.



- Comportamientos.

2 - Contexto-tipo 1: habitual

e |ainteligencia situacional:
- Diagnéstico emocional.
- Gestion de las emociones.
- Diagnéstico situacional.
- Aumento del poder.
- Definicidn y ajuste de objetivos.
- Eleccién de la estrategia de negociacidn.
e Modos de percepcion de la realidad:
- Identificaciéon de modos de percepcién del otro.
- Adaptacién al modo de percepcién del otro.
e La construccién de argumentos:
- {Qué es un argumento?
- ;Qué es una amenaza?
- Fuerza de un argumento o de una amenaza.
- Busqueda de intereses del vendedor.
- La trampa de la justificacion.

3 - Contexto-tipo 2: negociacion permanente

e Las preguntas y la reformulacién:
- Objetivos de las preguntas.
- Diferentes tipos de preguntas.
- Técnicas de reformulacion.
e La escuchay la recoleccién de informacién:
- Informacidn referida al fondo.
- Informacidn referida a la forma.
e |as 4 herramientas para convencer:
- Tipologia de las herramientas.
- Orden de utilizacién de las 4 herramientas.
- Buenas practicas.

4 - Contexto-tipo 3: negociacion bajo presion

e Las situaciones de presién.
e |as espirales emocionales:
- Espiral de éxito.
- Espiral del fracaso.
e La gestion de las emociones:
- Estrategias de éxito.
- Preparacién mental antes de la negociacién.
- Estabilizacién de las emociones en el transcurso de la negociacion.
e Los argumentos en la negociacién de compras:
- Objetivos de negociacion.
- Contrapartidas.
- Evaluacién de la dificultad de las cldusulas.
- Argumentacion.
- Ejemplo de tabla completa.



5 - Contexto-tipo 4: conflictivo

e | a naturaleza de un conflicto.
e Definicién del conflicto.
e 5 fases en un conflicto.
e Tres reacciones posibles.
e Las rupturas en la negociacién:
- Nivel de dificultad de las cldusulas.
- Interrupcién o postergacion de una negociacion.
e Herramientas para desbloquear una situacién:
-EID.E.S.C.
- Los niveles légicos del pensamiento.

6 - Contexto-tipo 5: internacional

e Las principales diferencias culturales y su impacto en la negociacion:
- Relacién con el tiempo.
- Relacién con el espacio.
- Estilo de comunicacidn.
- Control de la incertidumbre.
- Grado de individualismo.
e Cémo negociar en el dmbito internacional:
- Metodologia para abordar su negociacién en condiciones éptimas.

Beneficios adicionales

- Alcanzar objetivos, en particular de margen, de manera permanente.

- Abordar con mayor serenidad las negociaciones.

- Sentirse cémodo frente a comerciales curtidos.

- Resolver las dificultades que surgen en las entrevistas de negociacion.

- Analizar el rendimiento y progresar de manera visible.

- Desarrollar la capacidad para afrontar cualquier escenario complicado y resolver las dificultades.
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